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ABSTRAK 
       Yogi Miftahudin, NPM : 4115500215. Pengaruh Word Of Mouth 
(Komunikasi Dari Mulut ke Mulut), Harga, dan Advertising (Periklanan) terhadap 
minat berkunjung ke Pantai Pulau Kodok Kota Tegal. 
 
       Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Word Of Mouth 
(Komunikasi Dari Mulut ke Mulut), Harga, dan Advertising (Periklanan) terhadap 
minat berkunjung ke Pantai Pulau Kodok Kota Tegal. Penelitian ini dilakukan 
pada pengunjung Pantai Pulau Kodok Kota Tegal dan jumlah sempel yang 
ditetapkan sebanyak 100 responden menggunakan metode accidental sampling. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah korelasi rank spearman, uji 
signifikansi korelasi rank spearman, analisis korelasi berganda, uji signifikansi 
korelasi berganda dan analisis koefisien determinasi. 
 
       Hasil penelitian 1). Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap minat 
berkunjung di Pantai Pulau Kodok. Dengan menggunakan analisis korelasi rank 
spearman diperoleh nilai rs sebesar 0,493 yang berarti ada pengaruh yang 
signifikan antara Word Of Mouth dengan minat berkunjung. 2).Harga berpengaruh 
signifikan terhadap minat berkunjung di Pantai Pulau Kodok. Dengan 
menggunakan analisis korelasi rank spearman diperoleh nilai rs sebesar 0,649 
yang berarti ada pengaruh yang signifikan antara Harga dengan minat berkunjung. 
3). Advertising berpengaruh signifikan terhadap minat berkunjung di Pantai Pulau 
Kodok. Dengan menggunakan analisis korelasi rank spearman diperoleh nilai rs 
sebesar 0,725 yang berarti ada pengaruh yang signifikan antara Advertising  
dengan minat berkunjung. 4). Word Of Mouth, Harga, dan Advertising secara 
simultan berpengaruh kuat terhadap minat berkunjung di Pantai Pulau Kodok. 
Dengan menggunakan analisis korelasi berganda diperoleh nilai R sebesar 
(0,764). 
 
Kata Kunci: komunikasi dari mulut ke mulut, harga, periklanan, dan minat 
berkunjung 
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ABSTRACT 
 
Yogi Miftahudin, NPM: 4115500215. The influence of word of mouth, 
price, and advertising against the interest of a visit to the Pulau Kodok beach 
Tegal City. 
 
The purpose of this research is to know the influence of word of mouth ( 
communication by word of mouth ) , the price of , and advertising ( advertising ) 
against the lack of interest in a visit to the pulau kodok beach city of tegal .The 
study is done at visitors of pulau kodok beach city of tegal and the number of 
sample which have already been stipulated as many as 100 respondents had to 
use a method of accidental the sampling method of .Analysis techniques the data 
used was at least a high school the rank spearman , the test and been approved 
the significance of at least a high school the rank spearman , correlation analysis 
at the multiple , the test and been approved significance of the multiple at least a 
high school and analysis of the coefficient of determination. 
 
The research ) 1 .Word of mouth significant impact on interest the visit of 
pulau kodok beach.Using correlation analysis rank spearman obtained the 
hospital of 0,493 which would mean there are significant influence between word 
of mouth visit with interest .2 ) Price significant impact on interest the visit of 
pulau kodok beach.Using correlation analysis rank spearman obtained the 
hospital of 0,649 which would mean there are significant influence between the 
visit with interest .3 ) Advertising significant impact on interest the visit of pulau 
kodok beach. Using correlation analysis rank spearman obtained the hospital of 
0,725 which would mean there are significant influence visit between advertising 
with interest .4 ) .Word of mouth , the price , and advertising simultaneously 
influential interest strong against the visit of pulau kodok beach. By using 
multiple correlation analysis obtained of the R (0,764). 
 
Keywords: word of mouth, price, advertising, and interest of a visit 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
 Sejak awal telah di sadari bahwa kegiatan pariwisata harus dapat di 
manfaatkan untuk pembangunan. Pembangunan kepariwisataan sebagai bagian 
dari pembangunan nasional mempunyai tujuan antara lain memperluas 
kesempatan berusaha dan lapangan bekerja. Sejalan dengan tahap-tahap 
pembangunan nasional, pelaksanaan pembangunan kepariwisataan nasional 
dilaksanakan secara menyeluruh, berimbang, bertahap, dan berkelanjutan. 
 Keindahan alam atau buatan manusia yang menarik sudah menjadi daya 
tarik sendiri bagi wisatawan dengan keindahan yang membuat pengunjung 
menikmati alam yang sejuk dengan pemandangan alam serta di tambah dengan 
panorama buatan manusia yang membuat pemandangan lebih indah. 
 Di jaman yang sekarang ini perkembangan destinasiwisata alam buatan 
yang menarik semakin banyak dan menjadi hits atau populer di kalangan para 
remaja. Saat ini industri pariwisata di Jawa Tengah sangat pesat 
perkembangannya, ini dapat di lihat dengan semakin banyaknya objek wisata 
yang bermunculan di berbagai daerah dengan daya tarik dan keunikan 
tersendiri salah satunya yaitu Pantai Pulau Kodok Kota Tegal. 
 Tegal berada di pesisir Pulau Jawa dan di lewati jalur pantura. Posisinya 
juga setrategis, maka tidak heran jika sektor pariwisata mendapat sorotan  dari 
pemerintah setempat. Banyak wisata-wisata di Tegal Jawa Tengah yang 
sekarang lagi hits atau populer salah satunya yaitu Pantai Pulau Kodok yang
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ada di Kecamatan Tegal Timur Kota Tegal. Untuk sampai di wisata tersebut, 
kita bisa menempuh jarak sekitar 5 kilometer dengan kendaran pribadi dari 
alun-alun Kota Tegal. Pantai ini setiap hari dipadati pengunjung apalagi setiap 
hari minggu sangat penuh pengunjung. Makanan dan minuman pun banyak 
yang dijual disini, jadi tak perlu khawatir kelaparan atau kehausan jika 
berkunjung ke Pantai Pulau Kodok ini. 
Keberadaan tempat wisata di Tegal Jawa Tengah merupakan daya tarik 
sendiri bagi masyarakat Tegal sebagai wisatawan khususnya yang 
menginginkan tempat wisata dengan panorama alam yang sejuk dan unik 
sesuai untuk keluarga,teman-teman ataupun kerabat. Menghadapi hal tersebut, 
pengelola harus mampu membuat strategi usaha yang dapat beradaptasi dengan 
lingkungan yang terus berubah dan menciptakan berbagai alternatif strategi.  
Word Of Mouth, Harga, Dan Advertising pada dasarnya adalah 
tindakan yang dilakukan perusahaan guna memasarkan produknya untuk 
memberitahukan dan mengingatkan konsumen akan produk yang diberikan. 
Karena upaya promosi yang maksimal, akan meningkatkan keputusan 
pelanggan untuk berkunjung ke tempat wisata dan bermanfaat bagi 
pembangunan baik ekonomi, sosial, budaya, fisik, serta lingkungan kehidupan 
di lingkungan sekitar objek wisata akan tercapai. Maka dari itu Word Of 
Mouth, Harga, dan Advertising merupakan cara untuk menginformasikan, 
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak 
langsung tentang suatu produk atau brand yang dijual. 
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Wisata Pantai Pulau Kodok merupakan salah satu wisata pantai baru di 
Tegal yang nyaman dan unik, menggunakan tema alam sebagai daya tarik dan 
diharapkan mampu meningkatkan citra perusahaan dan perkembangan 
perusahaan kedepannya. Salah satu upaya yang dilakuka-n perusahaan yaitu 
dengan menggunakan Word Of Mouth, Harga, dan Advertising. Karena 
diharapkan mampu meningkatkan jumlah pengunjung pada suatu perusahaan 
yang bergerak dibidang pariwisata khususnya Wisata Pantai Pulau Kodok. 
 
Tabel 1 
Data Jumlah Pengunjung ObjekWisata Pantai PulauKodok 
Tahun 2018 
Bulan  
Jumlah Pengunjung 
Januari 1.987 Orang 
Februari 2.339 Orang 
Maret 2.675 Orang 
April 4.13*****3 Orang 
Mei 4****.679 Orang 
Juni 4.687 Orang 
Juli 6.798 Orang 
Agustus 3.225 Orang 
September 3.874 Orang 
Oktober 3.326 Orang 
November 3.021 Orang 
Desember 3.991 Orang 
Total +*44.715 Orang 
  Sumber : Pengelola Pantai Pulau Kodok K-ota Tegal 
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 Berdasarkan Tabel 1. Jumlah kunjungan wisatawan pada bulan januari-juli 
mengalami peningkatan. Ini di karenakan adanya faktor minat berkunjung 
semakin tertarik untuk berkunjung ke Pantai Pulau Kodok. Namun pada bulan 
Agustus mengalami penurunan pengunjung, pada bulan September dan 
Desember mengalami peningkatan kunjungan kembali 
 Data di atas di simpulkan bahwa jumlah pengujung wisata Pantai Pulau 
Kodok dari bulan Maret sampai dengan Desember 2018 mengalami 
perkembangan yang kurang stabil, disebabkan karena kurangnya kegiatan 
promosi yang dilakukan kurang menjangkau pengunjung yang lebih luas. 
Dalam hal ini perusahaan/pengelola perlu mengetahui dampak dan nilai yang 
di peroleh tersebut dapat membantu perusahaan untuk mengvaluasi  dampak 
promosi yang telah di lakukan dan mengembangkan setrategi promosi yang 
lebih efektif. 
 Penelitian ini mempelajari kegiatan promosi yang dilakukan pengelola 
Pantai Pulau Kodok dan melihat dampak kegiatan promosi yang dilakukan 
pengelola Pantai Pulau Kodok melalui respon terhadap promosi yang telah di 
lakukan. 
B. Perumusan Masalah 
  Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi rumusan masalah 
dalam penelitian ini adalah  
1. Apakah Word Of Mouth (WOM) berpengaruh terhadap minat berkunjung di 
Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal? 
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2. Apakah Harga berpengaruh terhadap minat berkunjung di Wisata Pantai 
Pulau Kodok Kota Tegal? 
3. Apakah Advertising berpengaruh  terhadap minat berkunjung di Wisata 
Pantai Pulau Kodok Kota Tegal? 
4. Apakah Word Of Mouth (WOM) ,Harga, dan, Advertising berpengaruh 
terhadap minat berkunjung di Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal? 
C. Tujuan Masalah Penelitian 
 Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan yang  hendak di capai 
dalam penelitian ini adalah: 
1. Untuk menganalisis Word Of Mouth (WOM) terhadap minat berkunjung di 
Wisata Pantai Pulau Kodok 
2. Untuk menganalisis Harga terhadap minat berkunjung di Wisata Pantai 
Pulau Kodok 
3. Untuk menganalisis Advertising  terhadap minat berkunjung di Wisata 
Pantai Pulau Kodok 
4. Untuk menganalisis Word Of Mouth, Harga, Advertising terhadap minat 
berkunjung di Wisata Pantai Pulau Kodok 
D. Manfaat Penelitian 
1. Bagi Pengelola Wisata Pantai Pulau Kodok, penelitian ini di harapkan  
dapat menjadi  masukan objektif  berupa kajian/penelitian mengenai 
permasalahan aktual yang terjadi khususnaya pada permasalahan yang 
berkaitan  dengan pengaruh Word Of Mouth (WOM), Harga, dan 
Advertising terhadap  proses minat keputusan kunjungan Pantai Pulau 
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Kodok. Sehingga, akhirnya dapat meningkatkan pendapatan serta mencapai 
tujuan pembangunan daerah  khususnya dan  pembangunan nasional secara 
umumnya. 
2. Bagi mahasiswa, penelitian ini merupakan sarana pengembangan wawasan 
dan pengembangan kemampuan analisis tentang pengaruh Word Of Mouth 
(WOM), Harga, dan Advertising terhadap minat proses keputusan 
kunjungan Wisata Pantai Pulau Kodok dan juga sebagai salah satu syarat 
untuk mendapat gelar sarjana. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Landasan Teori 
1. Minat Berkunjung 
a. Pengertian Minat 
Menurut Albarq (dalam Aprilia, 2015), teori minat berkunjung 
dianalogikan sama dengan minat beli. Pengertian minat menurut 
Kotler dan Susanto (dalam Aprilia, 2015), minat sebagai 
dorongan, yaitu rangsangan internal yang kuat yang memotivasi 
tindakan, dimana dorongan ini dipengaruhi oleh stimulus dan 
perasaan positif akan produk. 
Minat berkunjung dipengaruhi oleh beberapa hal. Dalam 
penelitiannya Putra (2015), menyatakan bahwa citra perusahaan 
memiliki pengaruh signifikan terhadap minat berkunjung. 
Sondakh (2016), menyatakan bahwa pelayanan, keamanan, dan 
daya tarik berpengaruh secara simultan maupun parsial terhadap 
minat berkunjung wisatawan. Oetarjo (2013), dalam penelitiannya 
menyatakan bahwa perilaku konsumen mempengaruhi minat 
berkunjung. Rahmawati (2014), dalam penelitiannya menemukan 
bahwa minat beli dipengaruhi oleh motivasi belanja. 
Menurut Walgito (2004:15) minat diartikan sebagai suatu kondisi 
yang terjadi apabila seseorang melihat ciri-ciri atau arti sementara 
situasi yang dihubungkan dengan keinginan-keinginan atau 
kebutuhan-kebutuhannya sendiri. Berdasarkan pada definisi diatas 
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maka minat merupakan keadaan dimana seseorang menunjukkan 
keinginan atau kebutuhan yang ada dalam dirinya, hal tersebut 
dapat terlihat dari ciri-ciri yang nampak pada diri mereka dan ciri 
tersebut memunculkan arti yang terkandung didalamnya. 
Rasa lebih suka dan rasa keterikatan pada suatu hal atau 
aktivitas, tanpa ada yang menyuruh. Sehingga minat itu 
merupakan suatu dorongan yang timbul karena adanya perasaan 
senang terhadap sesuatu. Minat pada dasarnya adalah penerimaan 
akan suatu hubungan antara diri sendiri dengan sesuatu diluar diri. 
Minat berhubungan dengan gaya gerak yang mendorong seseorang 
untuk menghadapi atau berurusan dengan orang, benda, kegiatan, 
pengalaman yang dirangsang oleh kegiatan itu sendiri. 
Minat sebagai sikap atau kondisi psikologis yang ditandai 
dengan pemusata perhatian terhadap masalah-masalah atau 
aktivitas tertentu atau sebagai kecendrungan untuk memahami 
suatu pengalaman dan akan selalu diulang. Selain itu minat juga 
diartikan sebagai suatu perasaan senang yang dihasilkan dari 
adanya perhatian khususnya terhadap sesuatu atau aktivitas 
tertentu. 
Menurut Sudirman (2003: 76) menyatakan bahwa minat 
seorang terhadap suatu objek akan lebih keliatan apabila objek 
tersebut sesuai sasaran dan berkaitan dengan keinginan dan 
kebutuhan seseorang yang bersangkutan. 
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Jadi kesimpulannya dapat diartikan sebagai rasa tertarik 
yang ditunjukan oleh individu kepada suatu objek, baik objek 
berupa benda hidup maupun benda yang tidak hidup. Sedangkan 
minat belajar dapat diartikan sebagai rasa yang tertarik yang 
ditunjukkan oleh peserta didik dalam melakukan aktivitas belajar, 
baik di rumah, di sekolah, dan di masyarakat. Minat merupakan 
kecendrungan jiwa seseorang terhadap sesuatu, biasanya disertai 
dengan perasaan senang. Minat timbul tidak secara tiba-tiba 
melainkan timbul akibat dari partisipasi, pengalaman dan 
kebiasaan. 
b. Faktor-Faktor yang mempengaruhi minat 
Minat pada seseorang akan suatu obyek atau hal tertentu 
tidak akan muncul dengan sendirinya secara tiba-tiba dalam diri 
individu. Minat dapat timbul pada diri seseorang melalui proses. 
Dengan adanya perhatian dan interaksi dengan lingkungan maka 
minat tersebut dapat berkembang. 
Indikator yang mencirikan minat berkunjung yang digunakan 
dalam penelitian ini yaitu: 
 Harga, yaitu suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan 
uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari 
suatu barang atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada 
waktu tertentu dan tempat tertentu. 
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 Tempat, yaitu sesuatu yang dipakai untuk menaruh/sesuatu 
yang ingin dituju. 
 Proses, yaitu urutan pelaksanaan atau kejadian yang saling 
terkait /berinteraksi yang terjadi secara alami menggunakan 
waktu dan ruang yang menghasilkan suatu hasil 
 Sarana, yaitu segala sesuatu yang dapat dipakai sebagai alat 
dalam mencapai maksud dan tujuan. Sedangkan prasarana, 
yaitu segala sesuatu yang merupakan penunjang utama 
terselenggaranya suatu proses (usaha, pembangunan, 
proyek). 
2. Word Of Mouth (WOM) 
Word Of Mouth (WOM) atau komunikasi dari mulut ke mulut 
merupakan proses komunikasi yang berupa pemberian rekomendasi 
baik secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau 
jasa yang bertujuan untuk memberikan informasi secara personal 
(Kotler dan Keller, 2012) 
Word Of Mouth (WOM) dapat berupa komentar atau 
rekomendasi yang disebarkan pelanggan berdasarkan pengalaman 
yang diterimanya, memiliki pengaruh yang kuat terhadap pengambilan 
keputusan yang dilakukan oleh pihak lain. 
Salah satu bentuk promosi dalam pemasaran adalah Word Of 
Mouth (WOM) menjadi referensi yang membentuk harapan 
pelanggan. Sebagai bagian dari bauran komunikasi pemasaran, word 
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of mouth menjadi salah satu strategi yang sangat berpengaruh di 
dalam keputusan konsumen dalam menggunakan produk atau jasa. 
Berikut ini beberapa definisi dan pengertian Word of Mouth atau 
komunikasi dari mulut ke mulut dari beberapa sumber referensi: 
 Menurut Hasan (2010), word of mouth merupakan pujian, 
rekomendasi dan komentar pelanggan sekitar pengalaman mereka 
atas layanan jasa dan produk yang betul-betul memengaruhi 
keputusan pelanggan atau perilaku pembelian mereka.  
 Menurut WOMMA (Word of Mouth Marketing Association), 
Word of mouth (WOM) merupakan usaha pemasaran yang memicu 
konsumen untuk membicarakan, mempromosikan, 
merekomendasikan, dan menjual produk/ merek kita kepada 
pelanggan lainnya (Sumardy, 2011:68).  
 Menurut Kotler dan Keller (2009:174) word of mouth 
communication adalah komunikasi lisan, tertulis, dan elektronik 
antar masyarakat yang berhubungan dengan keunggulan atau 
pengalaman membeli atau menggunakan produk atau jasa. 
a. Alasan Penggunaan Word of Mouth  
Word of mouth berasal dari suatu bentuk yang timbul secara 
alamiah dan tidak didesain oleh perusahaan juga pemasar. Jadi 
word of mouth tersebut timbul karena keunggulan produk atau 
jasa. Alasan penggunaan Word of mouth begitu kuat karena hal-
hal sebagai berikut (Silverman, 2001:26): 
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1) Kepercayaan yang bersifat mandiri. Pengambilan keputusan 
akan mendapatkan keseluruhan, kebenaran yang tidak diubah 
dari pihak ketiga yang mandiri. 
2) Penyampaian pengalaman. Penyampaian pengalaman adalah 
alasan kedua mengapa word of mouth begitu kuat. Ketika 
seseorang ingin membeli produk, maka orang tersebut akan 
mencapai suatu titik dimana ia ingin mencoba produk 
tersebut. Secara idealnya, dia ingin mendapat risiko yang 
rendah, pengalaman nyata dalam menggunakan produk. 
b. Manfaat Word of Mouth  
Pencarian informasi dilakukan untuk memperoleh produk 
yang berkualitas yang dapat memenuhi kebutuhan dan 
keinginannya. Konsumen akan mencari informasi tersebut ke 
sumber-sumber yang dapat memberikan informasi yang 
dibutuhkan. Rekomendasi dari orang lain berpengaruh sangat 
besar, apalagi bila rekomendasi itu berasal dari orang yang 
dikenal. 
Berikut ini merupakan manfaat Word of Mouth sebagai sumber 
informasi yang kuat dalam memengaruhi keputusan pembelian 
(Hasan, 2010): 
1) Word of mouth, sumber informasi yang independen dan jujur 
(ketika informasi datang dari seorang teman itu lebih kredibel 
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karena tidak ada association dari orang dengan perusahaan 
atau produk).  
2) Word of mouth, sangat kuat karena memberikan manfaat 
kepada yang bertanya dengan pengalaman langsung tentang 
produk melalui pengalaman teman dan kerabat.  
3) Word of mouth, disesuaikan dengan orang-orang yang 
terbaik di dalamnya, seseorang tidak akan bergabung dengan 
percakapan, kecuali mereka tertarik pada topik diskusi. 
c. Dimensi atau Elemen Word of Mouth  
Menurut Sernovitz (2009:31), terdapat tiga dimensi atau elemen 
dasar word of mouth yaitu: Pembicara, Topik, Alat.  Penjelasan 
tiga elemen tersebut adalah sebagai berikut: 
1) Pembicara, ini adalah kumpulan target dimana mereka yang 
akan membicarakan suatu merek biasa disebut juga 
influencer. Talkers ini bisa siapa saja mulai dari teman, 
tetangga, keluarga, dll. Selalu ada orang yang antusias untuk 
berbicara. Mereka ini yang paling bersemangat menceritakan 
pengalamannya. 
2) Topik, ini berkaitan dengan apa yang dibicarakan oleh talker. 
Topik ini berhubungan dengan apa yang ditawarkan oleh 
suatu merek. Seperti tawaran spesial, diskon, produk baru, 
atau pelayanan yang memuaskan. Topik yang baik ialah topik 
yang simpel, mudah dibawa, dan natural. Seluruh word of 
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mouth memang bermula dari topik yang menggairahkan 
untuk dibicarakan.  
3) Alat, ini merupakan alat penyebaran dari topic dan talker. 
Topik yang telah ada juga membutuhkan suatu alat yang 
membantu agar topik atau pesan dapat berjalan. Alat ini 
membuat orang mudah membicarakan atau menularkan 
produk atau jasa perusahaan kepada orang lain.  
d. Menjalankan strategi Word Of Mouth dengan baik 
Word of mouth dalam ilmu pemasaran atau marketing adalah 
sebuah komunikasi tentang produk dan jasa antara orang-orang 
yang dianggap independen dari perusahaan yang menyediakan 
produk atau jasa, dalam medium yang akan dianggap 
independen dari perusahaan. Menurut George Silverman dalam 
bukunya, The Secret of WOM Marketing, komunikasi WOM 
bisa berupa percakapan atau testimonial seperti berbicara 
langsung, melalui teleDi era digital seperti saat ini, strategi 
WOM juga bisa dijalankan melalui email, website, maupun 
social media. Misalnya, seseorang membeli suatu produk 
makanan melalui market place A, jika puas dengan produk dan 
layanannya, ia akan memberikan review dan testimoni melalui 
market place tersebut. Secara tidak langsung, ia sudah 
melakukan strategi word of mouth.pon, email, list group, atau 
sarana komunikasi lainnya. 
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Di era digital seperti saat ini, strategi WOM juga bisa dijalankan 
melalui email, website, maupun social media. Misalnya, 
seseorang membeli suatu produk makanan melalui market place 
A, jika puas dengan produk dan layanannya, ia akan 
memberikan review dan testimoni melalui market place tersebut. 
Secara tidak langsung, ia sudah melakukan strategi word of 
mouth. 
Strategi pemasaran yang satu ini lebih terlihat simpel dan tidak 
membutuhkan biaya yang besar, namun memiliki tingkat efektif 
yang cukup besar. Strategi ini sangat cocok digunakan di 
Indonesia, karena kebanyakan orang Indonesia senang 
bersosialisasi dan berkumpul dengan teman-temannya. Banyak 
dari mereka juga memiliki kebiasaan untuk menanyakan ke 
teman terdekatnya tentang suatu produk sebelum melakukan 
pembelian. Jika temannya bilang produk A lebih baik, mereka 
akan dengan mudahnya percaya. Inilah yang membuat strategi 
word of mouth masih berjalan hingga sekarang. Berikut 
beberapa strategi Word Of Mouth yang baik. 
1) Berikan Layanan Terbaik 
Dengan memberikan pelayanan terbaik,  tidak perlu khawatir 
ditinggalkan pelanggan, karena dengan pelayanan yang baik 
pelanggan akan lebih merasa nyaman, sehingga dapat 
membuat mereka lebih loyal. Bukan hanya itu, dengan 
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tingkat kepuasan yang tinggi terhadap layanan yang dijual, 
pelanggan juga akan bersedia merekomendasikan bisnis dan 
produk yang dijual ke teman, keluarga, maupun rekan kerja. 
Untuk memberikan layanan terbaik kepada pelanggan,  harus 
memperlakukan mereka dengan baik, hormat, sopan, dan 
empati. Cobalah dengarkan apa yang mereka inginkan dan 
apa yang tidak mereka inginkan. Setelah  mengetahui hal 
tersebut, cobalah memberikan solusi terbaik untuk mereka. 
Misalnya jika menjual produk kosmetik, dapat memberikan 
rekomendasi produk kosmetik yang tepat sesuai kebutuhan  
mereka. 
2) Siapkan Media Komunikasi Yang Mudah 
Terkadang ada beberapa pelanggan yang ingin menanyakan 
sesuatu tentang produk yang dijual, atau mungkin ingin 
melakukan komplain terhadap produk yang dijual. Oleh 
karena itu, untuk mendapatkan word of mouth, harus 
menyiapkan suatu media sebagai alat komunikasi antara 
perusahaan dan pelanggan. Dengan media tersebut, 
pelanggan dapat menceritakan semua yang dibutuhkan atau 
menyampaikan semua komplain mereka, dan dapat segera 
menyelesaikan masalah tersebut tanpa membutuhkan banyak 
waktu. 
3) Dapatkan Testimoni Pelanggan 
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Untuk mendapatkan word of mouth positif, cara selanjutnya 
adalah meminta pelanggan untuk melakukan review dan  
memberikan testimoni positif terhadap produk tersebut.  
Dapat meminta pelanggan yang puas untuk memberikan 
pernyataan tertulis, atau membuat video singkat mengenai 
kepuasan mereka terhadap produk yang dijual. Bisa juga 
memberikan sedikit reward bagi mereka yang ingin 
memberikan testimoni, misalnya memberikan diskon 
dipembelian berikutnya. Setelah mendapatkan testimoni, 
dapat meng-upload testimoni tersebut di social media, 
website, dan media lainnya. 
4) Libatkan pelanggan di media social 
Social media adalah salah satu media yang sedang diminati 
banyak orang dan menjadi salah satu peluang bagi pengusaha 
yang ingin mempromosikan bisnisnya. Dengan 
memilikisocial media, bukan hanya bisa mempromosikan 
produk, tapi juga bisa lebih mudah mengetahui keinginan 
pelanggan. Dalam menggunakan social media, cobalah sebisa 
mungkin melibatkan pelanggan, misalnya mem-posting foto 
mereka yang sedang menggunakan produk tersebut. Jangan 
lupa untuk mention dan men-tag mereka dan ucapkan terima 
kasih atas kepercayaan mereka menggunakan produk 
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tersebut. Dengan begitu, mereka akan merasa senang dan 
bangga karena telah memakai produk yang dijual tersebut. 
5) Miliki Key Opinion Leader 
Apa itu Key Opinion Leader? KOL atau key opinion leader 
adalah orang yang memiliki kekuatan untuk memengaruhi 
sebuah keputusan. Hingga saat ini, KOL masih banyak 
digunakan oleh perusahaan-perusahaan untuk membantu 
strategi pemasaran word of mouth. KOL ini pada umumnya 
akan lebih didengar oleh khalayak umum, karena mereka 
dianggap orang yang memiliki pengetahuan dan pengalaman 
lebih. KOL biasanya digunakan perusahaan untuk melakukan 
review atau memberikan testimoni terhadap produk yang 
dijual melalui social media, khususnya Instagram. KOL 
adalah salah satu aset penting bagi perusahaan, di mana 
sebagai pengusaha harus memikirkan baik-baik siapa orang 
yang cocok menjadi opinion leader produk Anda. Jika 
memilih KOL yang tepat, strategi word of mouth akan 
berjalan dengan baik. 
3. Harga 
Apa yang dimaksud dengan harga? Pengertian Harga adalah 
nilai uang yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada penjual atas 
barang atau jasa yang dibelinya. Dengan kata lain, harga adalah nilai 
suatu barang yang ditentukan oleh penjual. 
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Ada juga yang mengatakan definisi harga adalah sejumlah uang 
yang dibebankan kepada konsumen untuk mendapatkan manfaat dari 
suatu produk (barang/ jasa) yang dibeli dari penjual atau produsen. 
Penggunaan istilah “harga” umumnya dipakai dalam kegiatan jual-beli 
suatu produk, baik itu barang maupun jasa. Harga jual ditentukan oleh 
penjual dan mengambil keuntungan dari harga tersebut, sedangkan 
konsumen mendapatkan kebutuhannya dengan membayar produk 
tersebut dengan harga yang ditentukan. 
a. Pengertian Harga Menurut Para Ahli 
Agar lebih memahami apa itu harga, maka kita dapat merujuk pada 
pendapat para ahli berikut ini: 
1) Kotler dan Armstrong 
Menurut Kotler dan Armstrong (2001), pengertian harga adalah 
sejumlah uang yang dibebankan terhadap suatu produk (barang 
atau jasa), atau jumlah nilai yang harus dibayar konsumen demi 
mendapatkan manfaat dari produk tersebut. 
2) Philip Kotler 
Menurut Philip Kotler, pengertian harga adalah sejumlah uang 
yang dibebankan ke suatu produk atau layanan jasa. Artinya, 
harga adalah jumlah nilai yang harus dibayar konsumen demi 
memiliki atau mendapatkan keuntungan dari sebuah produk 
barang atau jasa. 
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3) Joko Untoro 
Menurut Joko Untoro (2010), definisi harga adalah kemampuan 
yang dimiliki suatu barang atau jasa, yang dinyatakan dalam 
bentuk uang. 
b. Fungsi Harga 
Dari penjelasan di atas maka dapat disimpulkan bahwa harga 
memiliki fungsi sebagai alat ukur nilai suatu barang, cara 
membedakan suatu barang, menentukan jumlah barang yang akan 
diproduksi dan pembagiannya kepada konsumen. 
Sesuai dengan pengertian harga yang dijelaskan, berikut ini adalah 
beberapa fungsi harga secara umum: 
1) Menjadi acuan dalam memperhitungkan nilai jual suatu barang 
atau jasa. 
2) Untuk membantu aktivitas transaksi, dimana harga yang sudah 
terbentuk akan mempermudah proses jual-beli. 
3) Penetapan harga yang tepat akan memberikan keuntungan bagi 
penjual atau produsen. 
4) Menjadi salah satu acuan bagi konsumen dalam menilai kualitas 
suatu barang atau jasa. 
5) Membantu konsumen dalam pengambilan keputusan berkaitan 
dengan manfaat produk dan daya beli konsumen. 
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c. Tujuan Penetapan Harga 
Bagi produsen atau penjual, penetapan harga yang tepat pada 
produk akan berdampak pada besarnya keuntungan dan loyalitas 
konsumen. Mengacu pada pengertian harga di atas, adapun 
beberapa tujuan penetapan harga adalah sebagai berikut: 
1) Untuk Mendapatkan Pangsa Pasar 
Tujuan penetapan harga sangat berhubungan dengan target 
penjualan barang dan jasa. Sebagian bisnis menetapkan harga 
yang murah dan kualitas yang baik pada barang yang dijualnya 
dengan tujuan untuk mendapatkan pangsa pasar atau market 
share yang lebih besar. 
Umumnya konsumen lebih memilih barang dengan harga yang 
murah dan kualitas terjamin. Namun produsen tentunya tetap 
memperhitungkan keuntungan dari penjualan tersebut. 
2) Meningkatkan Keuntungan 
Penetapan harga juga bertujuan untuk meningkatkan atau 
memaksimalkan keuntungan yang diperoleh. Semakin tinggi 
harga maka potensi keuntungan akan semakin besar. Namun 
tentu saja strategi penetapan harga harus memperhatikan daya 
beli konsumen, dan faktor-faktor lainnya. 
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3) Menjaga Loyalitas Konsumen 
Penetapan harga dilakukan dengan berbagai pertimbangan, salah 
satunya adalah untuk menjaga loyalitas konsumen agar terus 
membeli dari produsen tertentu. 
Tidak cukup hanya mendapatkan pangsa pasar, pebisnis juga 
harus menjaga loyalitas para konsumennya. Dan salah satu 
caranya adalah dengan menetapkan harga yang bersaing, yaitu 
harga yang murah dan kualitas produk yang baik. 
4) Menjaga Daya Saing 
Suatu perusahaan umumnya selalu berusaha untuk menjaga 
persaingan dengan para market leader atau pemimpin di pasar 
tertentu. Salah satu cara untuk menjaga daya saing dengan 
kompetitor adalah dengan penetapan harga yang tepat, misalnya 
menawarkan harga sedikit lebih murah atau memberikan harga 
yang sama dengan layanan tambahan. 
Menurut Stanton (1998 : 308), ada empat indikator yang mencirikan 
harga yaitu, keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kepuasan, 
kesesuaian harga dengan manfaat, daya saing harga. Penjelasan empat 
indikator tersebut adalah sebagai berikut: 
 Keterjangkauan harga, yaitu aspek penetapan harga yang dilakukan 
oleh produsen/penjual yang sesuai dengan kemampuan beli 
konsumen. 
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 Kesesuaian harga dengan kepuasan, yaitu aspek penetapan harga 
yang dilakukan oleh produsen/penjual yang sesuai dengan 
kepuasan yang dapat diperoleh  konsumen dari produk yang dibeli. 
 Kesesuaian harga dengan manfaat, yaitu aspek penetapan harga 
yang dilakukan oleh produsen/penjual yang sesuai dengan manfaat 
yang dapat diperoleh konsumen dari produk yang dibeli. 
 Daya saing harga, yaitu penawaran harga yang diberikan oleh 
produsen/penjual berbeda dan bersaing dengan yang diberikan oleh 
produsen lain, pada satu jenis produk yang sama. 
d. Jenis-Jenis Harga 
Ada beberapa jenis harga di dalam aktivitas perekonomian. Adapun 
beberapa jenis harga tersebut adalah sebagai berikut: 
1) Harga Subjektif 
Harga subjektif adalah harga yang ditetapkan berdasarkan 
taksiran atau opini seseorang. Penjual dan pembeli memiliki 
taksiran harga yang berbeda untuk suatu produk dan biasanya 
berbeda dengan harga pasar. 
2) Harga Objektif (Harga Pasar) 
Harga objektif adalah harga yang telah disepakati oleh penjual 
dan pembeli. Nilainya dijadikan patokan bagi para penjual 
dalam memasarkan produknya. 
24 
 
 
3) Harga Pokok 
Harga pokok adalah nilai riil suatu produk, atau jumlah nilai 
yang dikeluarkan untuk menghasilkan produk tersebut. 
4) Harga Jual 
Harga jual adalah harga pokok ditambah dengan besarnya 
keuntungan yang diharapkan oleh produsen atau penjual. 
Umumnya harga jual pada masing-masing penjual berbeda, 
namun tetap berpatokan pada harga pasar. 
e. Konsep Harga 
Buchari Alma mengakatan bahwa dalam teori ekonomi, pengertian 
harga, nilai dan utility merupakan konsep yang paling berhubungan 
dengan penetapan harga. Yang dimaksud dengan utility dan value 
sebagai berikut : 
1) Utility adalah suatu atribut yang melekat pada suatu barang, 
yang memungkinkan barang tersebut memenuhi kebutuhan 
(needs), keinginan, dan memuaskan konsumen. 
2) Value adalah nilai suatu produk untuk ditukar dengan produk 
lain, nilai ini dapat dilihat dalam situasi barter yaitu ditukar 
dengan produk lain. Nilai ini dapat dilihat dalam situasi barter 
yaitu pertukaran barang dengan barang Sekarang ini kegiatan 
perekonomian tidak melakukan barter lagi tetapi telah 
menggunakan uang sebagai ukuran yang disebut harga (price) 
adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang. 
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Definisi diatas memberikan arti bahwa harga merupakan 
sejumlah uang yang digunakan untuk menilai untuk 
mendapatkan produk maupun jasa yang dibutuhkan 
konsumen. 
4. Advertising 
a. Pengertian Advertising 
Menurut Manap (2016:304) menyatakan bahwa tahun 1890 
advertising telah dirumuskan sebagai “Berita tentang Barang dan 
Jasa”.Tahun 1904 John W.Kennedy memberikan definisi 
advertising sebagai “Salesmanship in Print”. Sebelum ini tidak ada 
pakar lain yang mempersoalkan advertising. Pernyataan Kennedy 
tersebut betul-betul membuat kejutan orang-orang bisnis. 
Advertising merupakan bentuk komunikasi tidak langsung, 
yang disadari pada informasi tentang keunggulan atau keuntungan 
suatu produk, yang disusun sedemikian rupa, sehingga 
menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran 
seseorang untuk melakukan pembelian.Advertising menyampaikan 
pesan-pesan penjualan yang diarahkan kepada masyarakat melalui 
cara-cara yang persuasif yang bertujuan menjual barang, jasa atau 
ide. 
a) Media Advertising  
Sebagai media dari advertising ialah surat kabar, majalah, surat 
(direct mall), TV, Media Sosial, Radio, bioskop, papan reklame, 
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cards, lampu-lampu, katalog buku, telepon, dan 
sebagainya.Pemilihan media advertising yang akan digunakan, 
akan tergantung kepada: 
1) Daerah yang akan dituju 
2) Konsumen yang diharapkan 
3) Apparel (daya tarik) yang digunakan oleh media tersebut 
4) Fasilitas yang diberikan oleh media-media tersebut dalam 
biaya 
b) Tipe Advertising 
1) Price advertising yang menonjolkan harga menarik, 
contohnya dapat kita baca dari iklan; kamera masa kini, 
untuk siapa saja, Canon 750D Kit 250, hanya Rp. 17.000 
berikut tas dalam film.  
2) Brand advertising yang memberikan impressi tentang nama 
brand kepada pembaca atau pendengarnya seperti: instant, 
kini Mie Sedapinstans lezat, hanya 5 meni Mie Sedap instant- 
Mie Sedap instant. 
3) Quality advertising yang mencoba menciptakan impressi 
bahwa produk yang direklamekan mempunyai mutu yang 
tinggi. Misalnya: Pakailah Wipol untuk lantai, Wipol 
pembersih lantai yang ampuh. 
4)  Product advertising berusaha mempengaruhi konsumen 
dengan faedah-faedah dari pemakaian suatu produk. Contoh: 
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Obat Pil Ampuh. Untuk sakit kepala, pusing-pusing, sakit 
gigi, nyeri otot, sakit perut. 
5) Institutional advertising yaitu menonjolkan nama perusahaan 
dengan harapan agar konsumen mempunyai kesanmendalam 
tentang nama perusahaan tersebut, sehingga ini merupakan 
jaminan mutu seperti: Bayer jaminan mutu. 
6) Prestige advertising yang berusaha memberikan fashion pada 
suatu produk atau mendorong masyarakat mengasosiasikan 
produk tersebut dengan kekayaan atau kedudukan. Seperti 
orang-orang penting di dunia pemakai arloji Hublo 
c) Tujuan Advertising 
Adapun beberapa tujuan utama dari kegiatan advertising atau 
periklanan yang diantaranya sebagai berikut: 
1) Yang pertama untuk menyadarkan para konsumen sekaligus 
memberikan informasi mengenai suatu produk atau jasa 
perusahaan. 
2) Yang kedua untuk menimbulkan rasa suka pada diri 
konsumen terhadap produk ataupun jasa yang dihasilkan oleh 
perusahaan. 
3) Yang ketiga untuk menyakinkan kebenaran tentang apa yang 
ditujukan dalam iklan sekaligus menggerakan konsumen 
untuk berusaha memiliki dan menggunakan produk atau jasa 
yang dijual perusahaan. 
28 
 
 
Menurut Kotler dan Keller (2009:203) Tujuan iklan/sarana 
iklan adalah tugas komunikasi khusus dan tingkat pencapaian 
yang harus dicapai dengan pemirsa tertentu dalam jangka 
waktu tertentu. Tujuan iklan dapat di klarifikasi menurut 
apakah tujuannya, baik untuk menginformasikan, meyakinkan, 
atau memperkuat. 
 Iklan informatif, bertujuan menciptakan kesadaran merek 
dan pengetahuan tentang produk atau fitur baru produk 
yang ada. 
 Iklan persuasif, bertujuan menciptakan kesukaan, 
preferensi, keyakinan, dan pembelian produk atau jasa. 
Beberapa iklan persuasif menggunakan iklan komparatif, 
yang membuat perbandingan eksplisit tentang atribut dua 
merek atau lebih. 
 Iklan penguat, bertujuan meyakinkan pembeli saat ini 
bahwa mereka melakukan pilihan tepat. 
d) Fungsi Advertising 
Adapun beberapa fungsi utama dari kegiatan advertising atau 
periklanan yang diantaranya sebagai berikut : 
1) Sumber Informasi 
Dengan iklan, dapat membantu masyarakat unruk memilih 
altenatif produk yang lebih baik atau yang lebih sesuai 
dengan kebutuhannya. Artinya iklan dapat memberikan 
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informasi yang lebih banyak daripada yang lainnya, baik 
tentang produknya, distribusi atau tempat pembeliannya 
atau informasi lain yang mempunyai kegunaan bagi 
masyarakat. 
2) Kegiatan Ekonomi 
Periklanan mendorong pertumbuhan perekonomian karena 
produsen didorong utnuk tetap memproduksi dan 
memperdagangkan produk untuk melengkapi kebutuhan 
masyarakat yang terus berkembang 
3) Pembagi Beban Biaya 
Periklanan membantu tercipatanya skala ekonomi yang 
besar bagi setiap produk, sehingga menurunkan biaya 
produksi dan distribusi per unit atas produk tersebut, dan 
pada akhirnya memurahkan harga jualnya kepada 
masyarakat. 
4) Sumber Dana Media 
Periklanan merupakan salah satu sumber dana media yang 
menunjang media untuk tetap eksis. Munculnya banyak 
media membuat persaingan semakin ketat. 
e) Manfaat Advertising 
Adapaun manfaat advertising ialah : 
1) Mengingatkan konsumen dan prospek konsumen mengenai 
manfaat dari produk atau jasa yang ditawarkan. 
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2) Membangun dan mempertahankan identitas perusahaan. 
3) Meningkatkan reputasi perusahaan. 
4) Mendorong konsumen untuk membeli lebih banyak. 
5) Menarik konsumen baru untu mengganti konsumen yang 
hilang. 
6) Membantu meningkatkan penjualan. 
7) Mempromosikan dan memperkenalkan bisnis ke konsumen, 
investor dan pihak-pihak lainnya. 
  Menurut Kotler dan Keller (2018:188) Advertising 
menjangkau pembeli yang tersebar secara geografis. Periklanan 
dapat membangun citra jangka panjang bagi produk (iklan coca-
cola) atau memicu penjualan cepat (iklan sears untuk penjualan 
akhir pekan). Bentuk ilkan tertentu seperti TV memerlukan 
anggaran meski adanya penurunan penjualan di seluruh kategori 
jus buah, kampanye inventif ocean spray menumbuhkan 
penjualan semua produk cranberry-nya sebesar 10%. 
Memengaruhi penjualan, konsumen mungkin percaya bahwa 
merek yang diiklankan besar-besaran harus menawarkan nilai 
yang baik. Karena berbagai bentuk dan penggunaan iklan, sulit 
melakukan generalisasi tentang hal tersebut. 
Periklanan merupakan suatu proses komunikasi yang 
mempunyai kekuatan sangat penting sebagai alat pemasaran yang 
membantu menjual barang, memberikan layanan, serta gagasan 
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atau ide-iede melalui saluran tertentu dalam bentuk informasi 
yang persuasif. Sedangkan masyarakat periklanan Indonesia 
mengartikan iklan sebagai segala bentuk pesan tentang suatu 
produk atau jasa yang disampaikan lewat suatu media dan 
ditujukan kepada seluruh masyarakat. 
B.  Penelitian Terdahulu 
Sebagai dasar dalam penyusunan penelitian ini, maka penting 
adanya untuk mengetahui hasil dari penelitian terdahulu. 
Tabel 3 
Penelitian Terdahulu 
No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Persamaan 
dan 
Perbedaan 
1 Anton 
Hermawan 
Pengaruh Word 
Of Mouth 
terhadap minat 
berkunjung 
pemustaka pada 
perpustakaan 
daerah Salatiga 
Hasil dari 
penelitian ini 
menunjukkan 
dimana word of 
mouth memiliki 
pengaruh yang 
signifikan 
terhadap minat 
berkunjung 
Persamaan: 
Sama-sama 
menggunaka
n Variabel 
word of 
mouth dan 
minat 
berkunjung 
Perbedaan: 
Objek 
perpustakaan 
daerah 
Salatiga 
 
2 Adriel Jordan 
Anggono 
Sunarti 
Pengaruh Harga 
dan Word Of 
Mouth terhadap 
keputusan 
berkunjung 
(Survei pada 
pengunjung 
Wisata 
Hasil dari 
penelitian ini 
menunjukkan 
dimana word of 
mouth memiliki 
pengaruh yang 
signifikan 
terhadap 
Persamaan: 
Sama-sama 
menggunaka
n variabel 
Harga dan 
Word Of 
Mouth 
Perbedaan: 
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Paralayang, Kota 
Batu) 
keputusan 
berkunjung 
Objek Wisata 
Paralayang, 
Kota Batu 
3 
 
 
 
Stephany Q. W. 
Lapian 
Silvya Mandey 
Sjendry 
Loindong 
Pengaruh 
Advertising dan 
Daya Tarik 
Wisata terhadap 
keputusan 
wisatawan 
mengunjungi 
Obyek Wisata 
Pantai Firdaus di 
Kabupaten 
Minahassa Utara 
Hasil dari 
penelitian ini 
menunjukkan 
bahwa faktor daya 
tarik wisata 
berpengaruh 
positif terhadap 
kepuasan 
wisatawan 
Persamaan: 
Sama-sama 
menggunaka
n variabel 
Advertising 
 
Perbedaan: 
Variabel 
Daya Tarik 
dan Obyek 
Wisata 
Pantai 
Firdaus di 
Kabupaten 
Minahasa 
Utara 
 
C. Kerangka Pemikiran Teoritis 
Kerangka pemikiran dimaksudkan untuk menggambarkan paradigma 
sebagai jawaban atas masalah penelitian. Dalam kerangka pemikiran tersebut 
terdapat 3 variabel independen (Word Of Mouth, Harga, Advertising) yang 
mempengaruhi variabel dependen (Minat Berkunjung).Dalam penelitian ini, 
peneliti ingin melihat pengaruh Bauran Promosi (Periklanan, Promosi Penjualan, 
Publisitas dan Hubungan Masyarakat, Pemasaran Langsung) terhadap minat 
berkunjung Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal, sehingga dengan adanya hal 
tersebut akan mendorong pengunjung untuk yang tidak pernah bosan akan minat 
berkunjung ke Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal. 
Setiap strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan bertujuan untuk 
meningkatkan penjualan dari produk atau jasa. Bauran promosi merupakan suatu 
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komponen penting yang dapat mempengaruhi berhasil atau tidaknya 
suatuperusahaan. Oleh karena itu promosi yang digunakan harus tepat dan efesien 
sehingga tujuan perusahaan tercapai. 
Berdasarkan uraian-uraian dalam kerangka pemikiran di atas, dirumuskan 
kerangka penelitian keterikatan Word Of Mouth, Harga, Advertising dan Minat 
berkunjung seperti gambar di bawah ini: 
Gambar 2 
Kerangka Pikiran 
 
 
 
 
H1 
 
 
 
H2 
 
 
 
H3 
 
 
 
 
 
H4 
 
 
D. Hipotesis 
Menurut Sugiyono (2011:64) bahwa hipotesis adalah merupakan jawaban 
sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah 
penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Dikatakan 
 
Word Of Mouth 
( X1 ) 
 
Minat Berkunjung 
( Y ) 
Harga Murah 
( X2 ) 
 
Advertising 
( X3 ) 
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sementara, karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang 
relevan, belum didasarkan pada fakta – fakta empiris yang diperoleh melalui 
pengumpulan data. Jadi hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis 
terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban yang emperik. 
Dari pengertian hipotesis tersebut dapat disimpulkan bahwa hipotesis 
mempunyai arti jawaban sementara dari peneliti yang harus dibuktikan 
kebenarannya melalui fakta – fakta empiris di lapangan. Berdasarkan rumusan 
penelitian di atas maka dapat di susun hipotesis sebagai berikut : 
1. Terdapat pengaruh Word Of Mouth terhadap Minat Berkunjung Wisata 
Pantai Pulau Kodok Kota Tegal. 
2. Terdapat pengaruh Harga terhadap Minat Berkunjung Wisata Pantai Pulau 
Kodok Kota Tegal. 
3. Terdapat pengaruh Advertising terhadap Minat Berkunjung Wisata Pantai 
Pulau Kodok Kota Tegal. 
4. Terdapat pengaruh Word Of Mouth, Harga, dan Advertising secara simultan 
terhadap Minat Berkunjung Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Pemilihan Metode 
Metode penelitian diartikan sebagai cara ilmiah untuk mendapatkan 
data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif. Metode penelitian 
kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan 
pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau 
sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan 
secara random, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, 
analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk menguji 
hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2012: 213). 
B. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini adakan dilakukan di Obyek Wisata Pantai Pulau Kodok Kota 
Tegal. 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Sugiyono (2010: 6) memberikan pengertian bahwa populasi adalah 
wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang menjadi 
kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Adapun populasi dalam 
penelitian ini adalah para pengunjung Objek Wisata Pantai Pulau 
Kodok Kota Tegal. 
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2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut. Bila populasi besar,dan peneliti tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi oleh karena alasan 
keterbatasan dana, tenaga, dan waktu, maka peneliti dapat 
menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. Dalam 
penelitian ini sampel diambil dengan menggunakan rumus dari Slovin 
(Ruslan, 2012: 151). 
n 
 
      
 
keterangan: 
N : Ukuran populasi 
n : Ukuran sampel 
e : persentase ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan 
keputusan sampel yang masih dapat diinginkan yaitu sekitar 5% 
sehingga jumlah sampel pada penelitian ini dapat dihitung sebagai 
berikut: 
n 
   
            
 
= 100,93 dibulatkan menjadi 100 responden 
Metode penentuan sampel yang dipergunakan dalam penelitian ini 
adalah nonprability sampling yaitu accidental sampling. Accidental 
samplingmerupakan teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu 
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siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan 
sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok 
sebagai sumber data (Sugiyono, 2007: 86) 
D. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
1. Variabel Y 
Yaitu variabel dependent / tidak bebas yaitu variabel yang dapat 
dipengaruhi variabel lainnya. Dalam penelitian ini variabel Y adalah 
minat berkunjung. Menurut Walgito (2004:15), minat adalah suatu 
keadaan dimana seseorang mempunyai perhatian terhadap sesuatu dan 
disertai keinginan untuk mengetahui dan mempelajari naupun 
membuktikan lebih lanjut. Minat sendiri itu berhubungan dengan gaya 
gerak yang mendorong seseorang untuk menghadapi atau berurusan 
dengan orang, benda, kegiatan, pengalaman yang dirangsang oleh 
kegiatan itu sendiri. 
2. Variabel X 
Yaitu variabel independent / bebas atau variabel yang tidak dipengaruhi 
oleh variabel lainnya. Tetapi dapat mempengaruhi variabel lainnya 
yang tidak bebas. Dalam penelitian ini variabel X adalah word of mouth 
(X1), harga murah (X2), dan advertising(X3) 
a. Word Of Mouth (WOM) atau komunikasi dari mulut ke 
mulutmerupakan proses komunikasi yang berupa pemberian 
rekomendasi baik secara individu maupun kelompok terhadap suatu 
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produk atau jasa yang bertujuan untuk memberikan informasi secara 
personal. (Kottler dan Keller,2012) 
b. Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan terhadap suatu produk 
(barang atau jasa), atau jumlah nilai yang harus dibayar konsumen 
demi mendapatkan manfaat dari produk tersebut. (Kottler dan 
Armstrong,2001) 
c. Iklan yaitu bentuk komunikasi tidak langsung, yang didasari pada 
informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang 
disusun sedemikian rupa, sehingga menimbulkan rasa 
menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk 
melakukan pembelian. 
3. Operasionalisasi Variabel 
Variabel dalam penelitian ini yaitu variabel word of mouth (X1), harga 
murah (X2), dan advertising (X3) sebagai variabel bebas dan variabel 
minat berkunjung (Y) sebagai variabel terikat, dimana variabel bebas 
akan mempengaruhi variabel terikat. Untuk lebih jelasnya mengenai 
definisi operasional variabel akan dijelaskan dalam tabel berikut: 
Tabel2 
Definisi Operasional Variabel 
VARIABEL DIMENSI INDIKATOR PENGUKURAN 
 
 
 
Harga 1. Harga karcis masuk a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Netral 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
2. Potongan harga 
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Minat Berkunjung 
(Y) 
 
 
 
 
 
Tempat 1. Akses 
2. Lokasi 
Proses 1. Layanan yang 
diberikan 
2. Kecepatan 
mendapatkan 
karcis masuk 
Sarana dan Prasarana 1. Tempat parkir 
2. Ketersediaan akan 
tempat duduk 
 
 
 
 
Word Of Mouth 
(X1) 
 
 
 
Pembicara 1. Informasi yang 
kuat dan 
pengetahuan luas 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Netral 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 2. Memiliki 
pengaruh/saran 
yang meyakinkan 
Topik 1. Mengenai 
informasi kegiatan 
2. Mengenai wisata 
Alat 
 
1. Yang 
menyampaikan 
pesan melalui 
media sosial 
2. Yang disampaikan 
melalui media 
brosur 
 
 
 
Keterjangkauan harga 1. Harga tiket 
terjangkau 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Netral 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
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Harga 
(  X2) 
 
 
 
 
Kesesuaian harga 
dengan kepuasan 
1. Harga yang 
ditawarkan sesuai 
dengan  kepuasan 
Kesesuaian harga 
dengan manfaat 
1. Memperoleh 
manfaat yang 
diinginkan 
Daya saing harga 1. Harga lebih muirah 
dari pesaing 
 
 
 
 
 
Advertising 
(X3) 
 
 
 
 
Iklan Informatif 1. Menciptakan 
kesadaran 
wisatawan 
a. Sangat setuju 
b. Setuju 
c. Netral 
d. Tidak setuju 
e. Sangat tidak setuju 
2. Pengetahuan 
tentang wisatawan 
Iklan Persuasif 1. Menciptakan 
kesukaan 
2. Menciptakan 
keyakinan 
 
Iklan penguat 1. Meyakinkan 
konsumen/wisataw
an 
 
E. Teknik Pengumpulan Data 
Guna memperoleh data yang valid dan akurat, teknik pengumpulan data 
yang dilakukan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 
kuesioner.Data perimer ini merupakan data yang diperoleh langsung dari 
obyek penelitian yaitu konsumen perumahan griya sidomukti 2 taman 
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pemalang. Data primer tersebut dikumpulkan dengan menggunakan 
kuesioner. Teknik pengumpulan data yang berupa daftar pertanyaan yang 
diajukan kepada responden. Menurut Sugiono (2015:93) kuesioner yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner terbuka dengan lima 
alternatif jawaban dengan menggunakan skala likert dengan skoring: 
1. Jawaban SS (Sangat Setuju) dengan skor 5 
2. Jawaban S (Setuju) dengan skor 4 
3. Jawaban N (Netral) dengan skor 3 
4. Jawaban TS (Tidak Setuju) dengan skor 2 
5. Jawaban STS (Sangat Tidak Setuju) dengan skor 1 
F. Teknik Pengujian Instrumen 
1. Uji Validitas 
Uji validitas mengukur apakah data yang diperoleh dari 
pengumpulan data melalui metode kuesioner dapat dipercaya atau 
tidak serta apakah dapat mewakili apa yang hendak diteliti. Suatu 
kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu 
mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut. Menurut 
Arikunto (2010:211) validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan 
tingkat-tingkat kevalidan dan kesatuan suatu instrumen. Sebuah 
instrumen dikatakan valid apabila mampu mengungkapkan apa yang 
diinginkan atau mengungkap data dari variabel yang diteliti secara 
tepat. Uji validitas dilakukan kepada responden diluar sampel yang 
akan diteliti dengan jumlah responden sebanyak 30 orang. 
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Menurut Imam Ghozali (2011). Beberapa cara untuk mengukur 
validitas antara lain: 
a. Melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan dengan total skor 
variabel.Uji signifikasi dilakukan dengan membandingkan nilai r 
hitung dengan r tabel. Jika r hitung lebih besar dibandingkan r tabel 
dan nilai positif maka butir pertanyaan atau indikator tersebut valid. 
b. Melakukan korelasi bivariate antara masing-masing skor indikator 
dengan total skor konstruk. Jika korelasi antara masing-masing 
indikator terhadap total skor konstruk menunjukkan hasil 
signifikan, maka dapat disimpulkan bahwa masing-masing 
indikator adalah valid. 
Dalam penelitian digunakan korelasi item. Korelasi antara item dan 
total skor item yang dihitung dengan rumus korelasi product 
moment, adapun rumus product moment adalah sebagai berikut 
(Arikunto 2010:213) 
    
              
√{                        }
 
Simamora (2004:182) 
Keterangan: 
    = Korelasi Produk moment 
  = skor total dari setiap item 
  = skor/nilai dari setiap item 
  = jumlah sampel 
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2. Uji Reliabilitas 
Tujuan diadakannya reliabilitas adalah untuk mengetahui apakah 
data yang sudah terkumpul dapat dipercaya atau tidak. Menurut 
Arikunto (2014:221) mengatakan bahwa “reliabilitas menunjukkan 
pada suatu pengertian bahwa suatu instrumen cukup dapat dipercaya 
untuk digunakan sebagai alat pengumpulan data karena instrumen 
tersebut baik”. Dalam pengujian reliabilitas dilakukan dengan 
menggunakan teknik Alpha Cronbach, yang rumusnya sebagai 
berikut: 
  [
 
   
] [  
   
   
] Simamora (2004:191) 
Dimana: 
   : reliabilitas instrumen 
K  : banyaknya butir pertanyaan atau kuesioner 
    : varian butir pertanyaan 
    : varian skor test 
Dalam mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha 
(a), dapat juga menggunakan alat bantu program komputer yaitu 
SPSS. Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika 
memberikan nilai Cronbach alpha > 0,60 (Ghozali, 2011:44) 
G. Teknik Analisis Data dan Uji Hipotesis 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh 
antara variabel word of mouth (X1), harga (X2), dan advertising (X3) 
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terhadap minat berkunjung (Y) secara parsial. Adapun rumus yang 
digunakan adalah sebagai berikut: 
    
    
       
 Sugiyono (2010:357) 
 
dimana: 
   : koefisien korelasi rank spearman 
    : total kuadrat selisih antar ranking 
   : jumlah sampel yang diteliti (n=100) 
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). 
Tanda plus menunjukkan korelasi sejajar, yaitu masih tinggi nilai x, 
maka tinggi nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan Y. 
Sedangkan tanda minus menunjukkan korelasi berlawanan arah, yaitu 
makin rendah nilai X, makin rendah Y atau kenaikan X diikuti 
penurunan nilai Y sedangkan harga r dan p akan dikonsultasikan 
dengan tabel interpretasi nilai r sebagai berikut: 
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Tabel 3 
Interpretasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,000 – 0,199 
0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 
0,800 – 1,000 
Sangat rendah 
Rendah 
Cukup 
Kuat 
Sangat kuat 
Sugiyono (2010:250) 
2. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan langkah-langkahnya adalah: 
a. Formula hipotesis 
Hipotesis statistika yang akan diuji dapat diformulasikan 
1) Formula hipotesis 1 
Ho :   = 0 Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 
word of mouth terhadap minat berkunjung 
konsumen ke Wisata Pantai Pulau Kodok Kota 
Tegal 
Hi  :   ≠ 0 Terdapat pengaruh yang signifikan antara word of 
mouth terhadap minat berkunjung konsumen ke 
Wisata Pantai Pulau Kota Tegal 
 
 
46 
 
 
2) Formula hipotesis 2 
Ho :   = 0 Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 
harga terhadap minat berkunjung konsumen ke 
Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal 
Hi :   ≠ 0 Terdapat pengaruh yang signifikan antara harga 
terhadap minat berkunjung konsumen ke Wisata 
Pantai Pulau Kodok Kota Tegal 
3) Formula hipotesis 3 
Ho :   = 0 Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 
advertising terhadap minat berkunjung konsumen 
ke Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal 
Hi :   ≠ 0 Terdapat pengaruh yang signifikan antara 
advertising terhadap minat berkunjung konsumen 
ke Wisata Pantai Pulau Kodok Kota Tegal 
b. Taraf signifikan 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi digunakan uji Z 
dua pihak dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95% (atau 
α = 5%) 
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c. Kriteria pengujian hipotesis 
Ho diterima = -Z α/2 ≤ Zhitung ≤ Z α/2 
Ho ditolak =  Zhitung> α/2 ≤atau -Zhitung< -Z α/2 
      Daerah tolak    daerah tolak 
   Ho  Daerah terima Ho 
    Ho 
          
 -Ztabel      Ztabel 
d. Menghitung nilai Zhitung 
Untuk menguji koefisien signifikansi korelasi menggunakan rumus 
sebagai berikut: 
Zhitung = rs √             (sugiyono 2012: 250) 
Keterengan: 
Zhitung  : nilai        
rs   : koefisien korelasi Rank Spearman 
n   : jumlah sampel (n=100) 
3. Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengetahui kuat tidaknya 
hubungan beberapa variabel bebas terhadap variabel terikat. Adapun 
rumus yang digunakan menurut Sudjana dalam Arikunto (2000:128) 
adalah sebagai berikut: 
(1-R²y.123) = (1-r
2
y1)(1-r
2
y2.1)(1-r
2
y3.12) 
r32.1 = 
              
√                  
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ry2.1 = 
            
√                 
 
ry3.1 = 
            
√                 
 
ry3.12 = 
                 
√                    
 
keterangan: 
R²y.123 : korelasi ganda antara x1, x2, dan x3 
ry.1  : korelasi antara y dan x1 
ry.2.1  : korelasi antara y dan x2 jika x1 tetap 
ry.3.12  : korelasi antara y dan x3 jika x1 dan x2 tetap 
4. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
a. Menentukan H0 dan Ha 
H0 : ρ=0 Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara word of 
mouth, harga, dan advertising secara bersama-sama 
terhadap minat berkunjung 
Hi : ρ≠0 Terdapat pengaruh yang signifikan antara word of 
mouth, harga, dan advertising secara bersama-sama 
terhadap minat berkunjung 
b. Dipilih lever of signifikan α=5% = 0,05 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
1) Jika Fhitung > Ftabel, maka H0 ditolak 
2) Jika Fhitung < Ftabel, maka H0 diterima 
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       daerah tolak 
    
 Daerah terima  
           
      Ftabel 
d. Pengujian 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji statistiknya 
menggunakan rumus umum uji F sebagai berikut: 
   
    
               
Keterangan: 
F = besarnya Fhitung 
R = koefisien korelasi linier berganda 
n = banyaknya data 
k = banyaknya variabel bebas 
5. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi digunakan untuk menyatukan besar atau 
kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) word of mouth, harga, dan 
advertising secara bersama-sama terhadap minat berkunjung 
konsumen. Adapun koefisien determinasi Simamora (2004:334) 
adalah sebagai berikut: 
D = r
2
 x 100% 
Keterangan: 
D = koefisien determinasi 
R = koefisien korelasi berganda 
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BAB IV 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran umum lokasi penelitian 
1. Sejarah singkat  Wisata Pantai Pulau Kodok di Kota Tegal 
 Wisata Pantai Pulau Kodokyang terletak diKota Tegal merupakan 
salah satu tempat wisata yang ada di Kota Tegal. Pantai pulau kodok 
sendiri asalnya adalah tempat pemancingan yang bernama pemancingan 
pulau kodok. Karena pemancingan tersebut gulung tikar, akhirnya 
pengelola pemancingan tersebut dikelola menjadi wisata yang diberi 
nama Wisata Pantai pulau kodok. Wisata pantai pulau kodok diresmikan 
pada tanggal 1 Januari 2018 oleh pokdarwis daerah tersebut. Selain buat 
tempat wisata, pantai pulau kodok juga dimanfaatkan untuk tempat 
terapi, seperti terapi asma, struk, pegal pegal dan berbagai penyakit 
lainya. Karna hal itulah pantai pulau kodok menjadi tempat wisata yang 
ramai dan banyak dikunjungi oleh wisatawan dari dalam kota maupun 
luar kota. 
 Alamat Wisata Pantai Pulau Kodok adalah Jl. Timor-Timur RW.X 
Kel. Panggung Kec. Tegal Timur Kota Tegal 
2. Struktur Kepengurusan wisata Pulau Kodok 
Pembina    : 1. Kepala Dispora Kota Tegal 
       2. Lurah Panggung 
Kordinator    : 1. Ketua LPMK Kel. Panggung 
       2. Mukhotib Latief 
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      3. Nino Aditya Priyanto 
Ketua    : Kasiran 
Wakil Ketua    :  Budiyanto 
Sekretaris    : Eka Agustina 
Bendahara I    : Budiono 
Bendahara II    : Ety. M. Latief 
Seksi Keamanan    : 1. Bhabinkamtibmas Kel. Panggung 
       2. Babinsa Kel. Panggung 
       3. Susmono 
       4. Nurrohman 
Seksi Kebersihan   : 1. Toni 
       2.Sugeng Riyadi 
Seksi Daya Tarik wisata  : Rohyati 
Seksi Pelestarian Lingkungan : 1. Teguh 
       2. Iwan 
Seksi Humas    : Utomo Widyo Saputro 
1. Profil Responden 
 Profil responden yang telah menjawab pertanyaan sebagaimana 
yang tercantum dalam tabel di bawah  ini :  
Tabel 5 
Profil Responden Menurut Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Presentase  
1 Laki-laki 41  41 % 
2 Perempuan 59 59 % 
 Jumlah  100 100 % 
Sumber : data primer yang diolah 2019 
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 Berdasarkantabel 5 di atas dapat diketahui bahwa perempuan 
mendominasi menjadi pembeli yaitu terdapat 59 orang atau 59 % dan 
laki-laki berjumlah 41 atau 41 %. 
Tabel 6 
Profil Responden Menurut Umur 
No  Umur  Jumlah  Presentase  
1 <20 tahun 14 14 % 
2 20-30 tahun 51 51 % 
3 30-40 tahun 17 17 % 
4 >40 tahun 18 18 % 
 Jumlah  100 100 % 
Sumber : data primer yang diolah 2019 
 Berdasarkan tabel 6 tersebut dapat diketahui bahwa usia responden 
berbeda-beda di antaranya untuk 20-30 tahun, menduduki jumlah 
terbanyak yaitu 51 orang atau 51 % responden dengan usia 30-40 tahun 
sebanyak 17 orang atau 17 %, responden dengan usia 40 tahun keatas 
sebanyak 18 orang atau 18 % dan presentase terendah terdapat pada usia 
kurang dari 20 tahun dengan jumlah 14 orang atau 14 % . Jumlah 
terbanyak terdapat pada usia 20-30 tahun, hal ini dapat di simpulkan 
bahwa pengunjung lebih banyak oleh kaum perempuan dewasa usia 20 
sampai 30 tahun. 
2. Uji Instrumen Penelitian 
a. Uji Validitas 
 validitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau 
validtidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika 
pertanyaan padakuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang 
akan diukur oleh kuisionertersebut (Ghozali, 2018:51). 
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 Jumlah responden uji validitas ini adalah 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, dengan jumlah sampel (N=30) dan tingkat 
signifikansi 0,05  maka dapat r tabel =0,361. 
 Kriteria pengujian uji validitas adalah : 
- Apabila r hitung > r tabel maka dapat di katakan kuesioner 
tersebut valid. 
- Apabila r hitung < r tabel maka dapat di katakan kuesioner 
tersebut tidak valid. 
1) Uji Validitas Word Of Mouth (WOM)   
  Jumlah butir pernyataan variabel Word Of Mouth (WOM)  
sebanyak 10 butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 
100 responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau 
tidaknya dengan taraf signifikan 0,05 dan (N=30) maka dapet r tabel 
= 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah 
dilakukan perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 
pernyataan di nyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. 
Dengan demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel Word Of Mouth 
(WOM) , adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel Word 
Of Mouth (WOM)  dengan 30 orang non responden ada pada 
lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non responden 
selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
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Tabel 7 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Word Of Mouth (WOM)  Non 
Responden 
No. Item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,667 0,361 Valid  
2 0,826 0,361 Valid 
3 0,725 0,361 Valid 
4 0,696 0,361 Valid 
5 0,818 0,361 Valid 
6 0,616 0,361 Valid 
7 0,694 0,361 Valid 
8 0,698 0,361 Valid 
9 0,651 0,361 Valid 
10 0,746 0,361 Valid 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22 
 
2) Uji Validitas Harga 
  Jumlah butir pernyataan variabel harga sebanyak 10 butir 
pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan taraf 
signifikan 0,05 dan (N=30) maka dapet r tabel = 0,361, dari hasil 
analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 pernyataan 
di nyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. Dengan 
demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk 
mengumpulkan data penelitian variabel harga, adapun perhitungan 
uji validitas item untuk variabel harga dengan 30 orang non 
responden ada pada lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 
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orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel di bawah 
ini : 
Tabel 8 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Harga Non Responden 
No. Item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,670 0,361 Valid  
2 0,442 0,361 Valid 
3 0,670 0,361 Valid 
4 0,745 0,361 Valid 
5 0,697 0,361 Valid 
6 0,444 0,361 Valid 
7 0,536 0,361 Valid 
8 0,705 0,361 Valid 
9 0,557 0,361 Valid 
10 0,457 0,361 Valid 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22 
3) Uji Validitas Advertising 
  Jumlah butir pernyataan variabel advertisingsebanyak 10 
butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan taraf 
signifikan 0,05 dan (N=30) maka dapet r tabel = 0,361, dari hasil 
analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan 
perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 pernyataan 
di nyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. Dengan 
demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk 
mengumpulkan data penelitian variabel advertising, adapun 
perhitungan uji validitas item untuk variabel advertisingdengan 30 
orang non responden ada pada lampiran. Adapun rekap hitung 
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validitas 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada 
tabel di bawah ini : 
Tabel 9 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas AdvertisingNon Responden 
No. Item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,581 0,361 Valid  
2 0,754 0,361 Valid 
3 0,483 0,361 Valid 
4 0,486 0,361 Valid 
5 0,675 0,361 Valid 
6 0,514 0,361 Valid 
7 0,592 0,361 Valid 
8 0,605 0,361 Valid 
9 0,454 0,361 Valid 
10 0,762 0,361 Valid 
  Sumber : hasil pengolahan SPSS.22 
4) Uji Validitas Minat Berkunjung 
  Jumlah butir pernyataan variabel minat berkunjung 
sebanyak 10 butir pernyataan, sebelum melakukan penelitian pada 
100 responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau 
tidaknya dengan taraf signifikan 0,05 dan (N=30) maka dapet r tabel 
= 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut setelah 
dilakukan perhitungan dengan mengunakan SPSS.22 ternyata ke 10 
pernyataan di nyatakan valid. Karena hasil dari r hitung > r tabel. 
Dengan demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel minat berkunjung, 
adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel minat 
berkunjung dengan 30 orang non responden ada pada lampiran. 
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Adapun rekap hitung validitas 30 orang non responden selengkapnya 
dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 
Tabel 10 
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Minat Berkunjung Non 
Responden 
No. Item r hitung r tabel  Keterangan 
1 0,888 0,361 Valid  
2 0,842 0,361 Valid 
3 0,757 0,361 Valid 
4 0,696 0,361 Valid 
5 0,680 0,361 Valid 
6 0,709 0,361 Valid 
7 0,704 0,361 Valid 
8 0,765 0,361 Valid 
9 0,771 0,361 Valid 
10 0,772 0,361 Valid 
  Sumber : hasil pengolahan SPSS.22 
 
b. Uji Reliabilitas 
 Reliabilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
respondenpertanyaan atau pernyataan di kuisioner.Suatu kuisioner 
dikatakan reliabel jika jawabanseseorang terhadap pernyataan adalah 
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2018: 45). 
Jumlah responden uji reliabelitas ini adalah 30 orang diluar responden 
terlebih dahulu, dengan jumlah sampel (N=30) dan nilai Cronbach 
Alpha > 0,70. 
 Kriteria pengujian uji reliabelitas adalah : 
- Apabila nilai Cronbach Alpha > 0,70 maka dapat di katakan 
kuesioner tersebut reliabel. 
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- Apabila nilai Cronbach Alpha < 0,70 maka dapat di katakan 
kuesioner tersebut tidak reliabel. 
1) Reliabilitas Word Of Mouth (WOM)  
Perhitungan reliabilitas instrument variabel Word Of Mouth 
(WOM)  dengan perhitungan 30 orang non responden mengunakan 
progam SPSS.22 seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari 
perhitungan tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 
diperoleh angka Cronbach’ Alpha sebesar 0,892 Maka variabel 
Word Of Mouth (WOM) dinyatakan reliabel, karena nilai 
Cronbach Alpha > 0,70 . Ghozali (2018:45) 
Tabel 11 
Uji Reliabilitas Word Of Mouth (WOM)  
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.892 10 
 
2) Reliabilitas Harga 
 Perhitungan reliabilitas instrument variabel harga dengan 
perhitungan 30 orang non responden mengunakan progam SPSS.22 
seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari perhitungan 
tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 diperoleh angka 
Cronbach’ Alpha sebesar 0,796 Maka variabel harga dinyatakan 
reliabel, karena nilai Cronbach Alpha > 0,70 . Ghozali (2018:45) 
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Tabel 12 
Uji Reliabilitas Harga 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.796 10 
 
3) Reliabilitas Advertising 
 Perhitungan reliabilitas instrument variabel advertisingdengan 
perhitungan 30 orang non responden mengunakan progam SPSS.22 
seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari perhitungan 
tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 diperoleh angka 
Cronbach’ Alpha sebesar O,794 Maka variabel 
advertisingdinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach Alpha > 0,70 
. Ghozali (2018:45) 
Tabel 13 
Uji Reliabilitas Product knowledge 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.794 10 
 
4) Reliabilitas Minat Berkunjung 
 Perhitungan reliabilitas instrument variabel minat berkunjung 
dengan perhitungan 30 orang non responden mengunakan progam 
SPSS.22 seperti yang tertera pada tabel dibawah ini. Dari 
perhitungan tersebut dengan mengunakan progam SPSS.22 
diperoleh angka Cronbach’ Alpha sebesar 0,918 Maka variabel 
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minat berkunjung dinyatakan reliable, karena nilai Cronbach Alpha 
> 0,70 . Ghozali (2018:45). 
Tabel 14 
Uji Reliabilitas Minat Berkunjung 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.918 10 
 
3. Analisis Data 
 Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis korelasi rank spearman, uji signifikansi korelasi rank spearman, 
korelasi berganda, uji signifikansi korelasi berganda dan koefisien 
determinasi. Analisis ini dilakukan dengan mengunakan progam 
SPSS.22. Dengan hasil sebagai berikut : 
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a. Analisi Korelasi Rank Spearman  
1) Word Of Mouth (WOM)  dengan Minat Berkunjung 
Tabel 15 
Word Of Mouth (WOM)  dengan Minat Berkunjung 
 
Correlations 
 
WORD OF 
MOUTH 
(WOM)  
MINAT 
BERKUNJU
NG 
Spearman's rho WORD OF MOUTH (WOM)  Correlation 
Coefficient 
1.000 .493** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
MINAT BERKUNJUNG Correlation 
Coefficient 
.493** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi rank spearman diperoleh 
nilai rs atau rsxy sebesar 0,493 Nilai rsxy sebesar 0,493 lalu di 
intepretasikan dengan tabel intrepetasi nilai r berada pada interval 
0,400 - 0,599. Hal ini berarti hubungan Word Of Mouth (WOM)  
dengan minat berkunjung tergolong cukup kuat dan bersifat positif 
artinya apabila Word Of Mouth (WOM)  yang dilakukan sering 
maka minat berkunjung akan meningkat, sebaliknya apabila Word 
Of Mouth (WOM)  jarang dilakukan maka minat berkunjung akan 
menurun. Karena nilai signifikansinya 0,000 < 0,05 maka korelasi 
tersebut signifikan. Dengan demikian (H0) ditolak dan 
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kesimpulannya terdapat hubungan yang signifikan Word Of Mouth 
(WOM)  dengan minat berkunjung di Wisata Pantai Pulau Kodok. 
2) Harga dengan Minat Berkunjung 
Tabel 16 
Harga dengan Minat Berkunjung 
 
Correlations 
 HARGA 
MINAT 
BERKUNJUNG 
Spearman's rho HARGA Correlation 
Coefficient 
1.000 .649** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
MINAT BERKUNJUNG Correlation 
Coefficient 
.649** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi rank spearman diperoleh 
nilai rs atau rsxy sebesar 0,649 Nilai rsxy sebesar 0,649 lalu 
diintepretasikan dengan tabel intrepetasi nilai r berada pada 
interval0,600-0,799.Hal ini berarti hubungan harga dengan minat 
berkunjung tergolong kuat dan bersifat positif artinya apabila harga 
yang dilakukan sesuai keingginan pelanggan maka minat 
berkunjung akan meningkat, sebaliknya apabila harga tidak sesuai 
keingginan konsumen maka minat berkunjung akan menurun. 
Karena nilai signifikansinya 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut 
signifikan. Dengan demikian (H0) ditolak dan kesimpulannya 
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terdapat hubungan yang signifikan harga dengan minat berkunjung 
di Wisata Pantai Pulau Kodok. 
3) Advertisingdengan Minat Berkunjung 
Tabel 17 
Advertisingdengan Minat berkunjung 
 
Correlations 
 
ADVERTISI
NG 
MINAT 
BERKUNJU
NG 
Spearman's rho ADVERTISING Correlation 
Coefficient 
1.000 .725** 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
MINAT BERKUNJUNG Correlation 
Coefficient 
.725** 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi rank spearman diperoleh 
nilai rs atau rsxy sebesar 0,725 Nilai rsxy sebesar 0,725 lalu di 
intepretasikan dengan tabel intrepetasi nilai r berada pada interval 
0,600 – 0,799. Hal ini berarti hubungan advertisingdengan minat 
berkunjung tergolong kuat dan bersifat positif artinya apabila 
advertisingmeningkat maka minat berkunjung akan meningkat, 
sebaliknya apabila advertisingmenurun maka minat berkunjung 
akan menurun. Karena nilai signifikansinya 0,000 < 0,05 maka 
korelasi tersebut signifikan. Dengan demikian (H0) ditolak dan 
kesimpulannya terdapat hubungan yang signifikan 
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advertisingdengan minat berkunjung di Wisata Pantai Pulau 
Kodok. 
b. Uji Signifikansi Korelasi Rank Spearman 
1) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman Word Of 
Mouth (WOM)  dengan Minat Berkunjung 
Uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman digunakan untuk 
mengetahui signifikansi dari korelasi yang telah diperoleh. 
Langkah-langkah yang di tempuh antara lain : 
a) Formula Hipotesis  
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
Word Of Mouth (WOM) (X1) dengan minat 
berkunjung (Y) di Wisata Pantai Pulau 
KodokKota Tegal 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Word Of 
Mouth (WOM)(X1)dengan minat berkunjung 
(Y) di Wisata Pantai Pulau KodokKota 
Tegal. 
b) Taraf Signifikansi 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan mengunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α=  5%). 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila = 1,96≤ z ≤ 1,96 
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Ho ditolak apabila  = z > 1,96 atau -z < -1,96 
d) Menghitung Nilai Zhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut : 
Zhitung= rs√        
Keterangan : 
rs= 0,493 
n = 100 
Maka : 
Zhitung= rs√        
Zhitung= 0,493√     
Zhitung= 4,905 
 Dari perhitungan Zhitung di peroleh nilai sebesar 4,905 yang 
kemudian dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung= 4,905 
>Ztabel= 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 
hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat hubungan yang 
signifikan antara Word Of Mouth (WOM)  dengan minat 
berkunjung di wisata Pantai Pulau Kodok. 
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Ho diterima 
Ho ditolak 
Ho ditolak 
Ho ditolak 
1,96 -1,96 
Kurva Kriteria Penerimaan/Penolakan Hipotesis Penelitian 
 
 
  
 
 
 
  
2) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman Harga 
dengan Minat Berkunjung 
Uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman digunakan untuk 
mengetahui signifikansi dari korelasi yang telah diperoleh. 
Langkah-langkah yang di tempuh antara lain : 
a) Formula Hipotesis  
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
harga(X2) dengan minat berkunjung (Y) di 
Wisata Pantai Pulau KodokKota Tegal. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan harga 
(X2) dengan minat berkunjung (Y) di Wisata 
Pantai Pulau KodokKota Tegal. 
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b) Taraf Signifikansi 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan mengunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α=  5%). 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila = 1,96≤ z ≤ 1,96 
Ho ditolak apabila  = z > 1,96 atau -z < -1,96 
d) Menghitung Nilai Zhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut : 
Zhitung= rs√        
Keterangan : 
rs= 0,649 
n = 100 
Maka : 
Zhitung= rs√        
Zhitung= 0,649√     
Zhitung= 6,457 
 Dari perhitungan Zhitung di peroleh nilai sebesar 6,457 yang 
kemudian dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung= 6,457 
>Ztabel= 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 
hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat hubungan yang 
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Ho diterima 
Ho ditolak 
Ho ditolak 
Ho ditolak 
1,96 -1,96 
signifikan antara harga dengan minat berkunjung di wisata 
Pantai Pulau Kodok. 
Kurva Kriteria Penerimaan/Penolakan Hipotesis Penelitian 
 
 
  
 
 
 
  
3) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
Advertisingdengan Minat Berkunjung 
Uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman digunakan untuk 
mengetahui signifikansi dari korelasi yang telah diperoleh. 
Langkah-langkah yang di tempuh antara lain : 
a) Formula Hipotesis  
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
advertising(X3) dengan minat berkunjung 
(Y) di Wisata Pantai Pulau KodokKota Tegal 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan 
advertising(X3) dengan minat berkunjung 
(Y) di Wisata Pantai Pulau KodokKota 
Tegal. 
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b) Taraf Signifikansi 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan mengunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α=  5%). 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila = 1,96≤ z ≤ 1,96 
Ho ditolak apabila  = z > 1,96 atau -z < -1,96 
d) Menghitung Nilai Zhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut : 
Zhitung= rs√        
Keterangan : 
rs= 0,725 
n = 100 
Maka : 
Zhitung= rs√        
Zhitung= 0,725√     
Zhitung= 7,213 
 Dari perhitungan Zhitung di peroleh nilai sebesar7,213 yang 
kemudian dengan Ztabe 1,96 yang ternyata Zhitung= 7,213 
>Ztabe= 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 
hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat hubungan yang 
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Ho diterima 
Ho ditolak 
Ho ditolak 
Ho ditolak 
1,96 -1,96 
signifikan antara advertisingdengan minat berkunjung di 
wisata Pantai Pulau Kodok. 
Kurva Kriteria Penerimaan/Penolakan Hipotesis Penelitian 
 
 
  
 
 
 
  
c. Analisis Korelasi Berganda 
 Analisis korelasi berganda digunakan untuk mengetahui seberapa 
besar koefisien korelasi ganda antara variabel Word Of Mouth 
(WOM)  (X1), harga (X2), dan advertising(X3) secara bersama-sama 
atau simultan terhadap minat berkunjung (Y). Rumus yang digunakan 
adalah (Sudjana, 2000:128) : 
(1 - R
2
y123) = (1 – r
2
y1) (1 – r
2
y21) (1 – r
2
y3.12) 
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Correlationsb 
 
WORD OF 
MOUTH 
(WOM)  HARGA ADVERTISING 
MINAT 
BERKUNJU
NG 
S
p
e
a
r
m
a
n
's 
r
h
o 
WORD OF MOUTH 
(WOM)  
Correlation 
Coefficient 
1.000 .404** .493** .493** 
Sig. (2-tailed) . .000 .000 .000 
HARGA Correlation 
Coefficient 
.404** 1.000 .697** .649** 
Sig. (2-tailed) .000 . .000 .000 
ADVERTISING Correlation 
Coefficient 
.493** .697** 1.000 .725** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 . .000 
MINAT 
BERKUNJUNG 
Correlation 
Coefficient 
.493** .649** .725** 1.000 
Sig. (2-tailed) 
.000 .000 .000 . 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
b. Listwise N = 100 
Adapun perhitungan koefisien korelasi berganda adalah sebagai 
berikut : 
a. Mencari nilai r3.21 dengan mengunakan rumus : 
r3.21= 
               
√         
          
 
 
Dimana : 
r3.2 = 0,697 
r3.1 = 0,493 
r1.2 = 0,404 
r3.21= 
                  
√                          
 
r3.21= 
              
√                          
 
r3.21= 
        
√                     
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r3.21= 
        
√           
 
r3.21= 
        
           
 
r3.21= 0,625 
b. Mencari nilai ry2.1 dengan mengunakan rumus : 
ry21= 
             
√                 
  
 
Dimana :  
ry1  = 0,493 
ry2  = 0,649 
r1.2 = 0,404 
ry21= 
                    
√                         
 
ry21= 
              
√                          
 
ry21= 
        
√                     
 
ry2= 
        
√           
 
ry21= 
        
         
 
ry21= 0,565 
c. Mencari nilai ry3.1 dengan mengunakan rumus : 
ry3.1= 
             
√                 
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Dimana :  
ry3  = 0,725 
ry1  = 0,493 
r1.3  = 0,493 
ry3.1= 
                  
√                          
 
ry3.1= 
              
√                          
 
ry3.1= 
        
√              
 
ry3.1= 
        
         
 
ry3.1= 0,636 
d. Mencari nilai ry3.12 dengan mengunakan rumus : 
ry3.12= 
                
√                  
  
 
Dimana : 
ry31  = 0,636 
ry21  = 0,565 
r321  = 0,625 
ry3.12= 
                  
√                         
 
ry3.12= 
              
√                          
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ry3.12= 
        
√            
 
ry3.12= 
        
           
 
ry3.12= 0,439 
e. Mencari nilai korelasi berganda ( R ) dengan mengunakan rumus : 
(1 - R
2
y123) = (1 – r
2
y1) (1 – r
2
y21) (1 – r
2
y3.12) 
(1 - R
2
y123) = (1 – (0,493)
2 
) (1 – (0,565)2 ) (1 – (0,439)2) 
(1 - R
2
y123) = (1 –0,243049) (1 –0,319225) (1 –0,192721) 
(1 - R
2
y123) = (0,756951) (0,680775) (807279) 
(1 - R
2
y123) = 0,41600161 
              R   =√             
              R   =√       839 
  R  = 0,764 
 Dari perhitungan diatas diperoleh nilai R= 0,764 atau 76,4 % 
Karena berada di interval (0,600-0,799) koefisien korelasi dengan 
demikian menunjukan hubungan yang kuat antara variabel Word Of 
Mouth (WOM) , harga dan advertisingdengan minat berkunjung. 
Hubungan Word Of Mouth (WOM), harga, dan advertisingdengan 
minat berkunjung bersifat positif artinya apabila Word Of Mouth 
(WOM) , harga dan advertisingmeningkat maka minat berkunjung 
akan meningkat, sebaliknya apabila Word Of Mouth (WOM) , harga 
dan advertisingmenurun maka minat berkunjungnya akan menurun. 
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d. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda 
Uji signifikansi koefisien korelasi berganda digunakan untuk 
memperoleh kesimpulan atau tidaknya hubungan yang signifikan 
antara Word Of Mouth (WOM) , harga dan advertisingdengan minat 
berkunjung. Langkah-langkah yang ditempuh adalah : 
1) Formula Hipotesis 
 ρ1 = ρ2 = ρ3 = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
antara Word Of Mouth (WOM) , harga, dan 
advertisingsecara bersama-sama dengan 
minat berkunjung di wisata Pantai Pulau 
Kodok. 
ρ1 = ρ2 = ρ3≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara 
Word Of Mouth (WOM) , harga, dan 
advertisingsecara bersama-sama dengan 
minat berkunjung di wisata Pantai Pulau 
Kodok. 
2) Taraf  Signifikan  
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F dengan mengunakan tingkat signifikansi 
sebesar 95 % ( atau α = 5% ) 
3) Kriteria Pengujian Hipotesis  
Jika Fhitung> Ftabel, maka Ho ditolak 
76 
 
 
Ftabel= 2,70 Fhitung =44,86 
Jika Fhitung< Ftabel, maka Ho diterima 
4) Menghitung F hitung 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda uji statistiknya 
mengunakan rumus umum uji F sebagai berikut : 
Fhitung = 
    
               
              (Sugiyono, 2012:257) 
Keterangan : 
R  = 0,764  
N  = 100  
k   = 3 ( banyaknya variabel independen) 
Maka :  
Fhitung = 
    
               
 
Fhitung = 
        
                       
 
Fhitung = 
          
                
 
Fhitung = 
          
         
 
Fhitung = 44.866 
 
                                                          daerah terima         daerah tolak 
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 Dari hasil uji signifikansi koefisien korelasi berganda di atas 
didapat harga Fhitung sebesar 44,86 harga tersebut selanjutnya 
dibandingakan dengan Ftabel dengan dk pembilang = (k) dan dk 
penyebut= (n-k-1), jadi dk pembilang= 3 dan dk penyebut= 96    
dengan taraf kesalahan 5% = 2,70. Ternyata harga Fhitung lebih besar 
dari Ftabel = maka Ho di tolak dan H1 diterima artinya terdapat 
hubungan yang signifikan antara Word Of Mouth (WOM) , harga 
dan advertisingdengan minat berkunjung di wisata Pantai Pulau 
Kodok. 
e. Analisis Koefisien Determinasi 
 Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatukan besar atau 
kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) Word Of Mouth (WOM), 
harga, dan advertisingsecara bersama-sama dengan minat berkunjung 
konsumen. Adapun rumus koefisien determinasi dalam Simamora 
(2004:334) adalah sebagai berikut : 
D = r
2
 x 100 % 
D = (0,764)
2
 x 100 % 
D = 0,5836 x 100% 
D = 58,36% 
4. Pembahasan 
a. Pengujian hipotesis pertama bertujuan untuk menguji hubungan Word 
Of Mouth (WOM)  dengan minat berkunjung di wisata Pantai Pulau 
Kodok. Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa terdapat hubungan 
yang cukup kuat antara variabel Word Of Mouth (WOM) dengan 
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minat berkunjung di wisata Pantai Pulau Kodok. Konsumen akan 
melakukan pembelian terhadap suatu produk ketika Word Of Mouth 
(WOM)atau informasi yang diperoleh konsumen sesuai dengan 
informasi yang sedang di butuhkan konsumen ketika akan melakukan 
pembelian. Jadi semakin tinggi/sering Word Of Mouth (WOM)  yang 
dilakukan suatu perusahan semakin tinggi pula minat berkunjung 
konsumen. Hal ini menunjukan bahwa Wisata Pantai Pulau 
Kodokharus meningkatkan Word Of Mouth (WOM) agar minat 
berkunjung konsumen juga ikut meningkat.  
b. Pengujian hipotesis kedua bertujuan untuk menguji hubungan harga 
dengan minat berkunjung di wisata Pantai Pulau Kodok. Pada 
penelitian ini dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat 
dan signifikan harga dengan minat berkunjung di wisata Pantai Pulau 
Kodok. Setelah Word Of Mouth (WOM)  yang dilakukan oleh sebuah 
perusahaan akan memberikan gambaran atau pandangan kepada 
konsumen. Sehingga konsumen akan berpersepsi terhadap produk 
mengenai harga, kualuitas yang sedang di tawarkan. Semakin tinggi 
harga maka semakin tinggi pula kualitas produk yang harus diberikan. 
Sehingga akan meningkatkan minat berkunjung konsumen. 
c. Pengujian hipotesis ketiga bertujuan untuk menguji hubungan 
advertisingdengan minat berkunjung di wisata Pantai Pulau Kodok. 
Pada penelitian ini dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang 
kuat dan signifikan antara variabel advertisingdengan minat 
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berkunjung di wisata Pantai Pulau Kodok. Pengetahuan tentang 
sebuah produk sangat di perlukan bagi konsumen yang akan 
melakukan pembelian produk. Karena dengan pengetahuan produk 
yang di miliki konsumen akan memberikan pertimbangan dan 
alternative dalam melakukan pembelian suatu produk. Sehingga 
semakin tinggi pengetahuan yang diperoleh konsumen maka semakin 
tinggi pula minat berkunjung yang akan dilakukan konsumen.  
d. Pengujian hipotesis ke empat bertujuan untuk menguji hubungan 
antara Word Of Mouth (WOM), harga dan,advertisingsecara bersama-
sama dengan minat berkunjung di wisata Pantai Pulau Kodok. Pada 
penelitian ini dapat di simpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat 
antara antara Word Of Mouth (WOM), harga dan advertisingdengan 
minat berkunjung di wisata Pantai Pulau Kodok.  
e. Variabel yang paling dominan berhubungan dengan minat berkunjung 
di Wisata Pantai Pulau Kodok adalah variabel advertising. 
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BAB V 
KESIPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Dari hasil pengolahan data dengan bantuan aplikasi SPS.22 menghasilkan 
kesimpulan sebagai berikut  
1. Terdapat pengaruh yang positif variabel Word Of Mouth (WOM) 
terhadap variabel minat berkunjung. Dibuktikan dengan dengan hasil 
nilai rs atau rsxy sebesar 0,493 dan dari hasil uji signifikansi koefisien 
korelasi diperoleh zhitung sebesar 4,905 kemudian di bandingkan dengan 
ztabel 1,96 yang ternyata zhitung 6,457 > ztabel1,96 yang artinya terdapat 
pengaruh Word Of Mouth (WOM) terhadap minat berkunjung, apabila 
Word Of Mouth (WOM)  yang dilakukan tinggi maka semakin tinggi 
pula minat berkunjung. 
2. Terdapat pengaruh yang positif variabel harga terhadap variabel minat 
berkunjung. Dibuktikan dengan dengan hasil nilai rs atau rsxy sebesar 
0,649 dan dari hasil uji signifikansi koefisien korelasi diperoleh zhitung 
sebesar 6,457 kemudian di bandingkan dengan ztabel 1,96 yang ternyata 
zhitung 6,457> ztabel1,96 yang artinya terdapat pengaruh harga terhadap 
minat berkunjung, apabila harga sesuai dengan kriteria konsumen maka 
minat berkunjung semakin tinggi. 
3. Terdapat pengaruh yang positif variabel advertising terhadap variabel 
minat berkunjung. Dibuktikan dengan dengan hasil nilai rs atau rsxy 
sebesar 0,725 dan dari hasil uji signifikansi koefisien korelasi diperoleh 
zhitung sebesar 4,905 kemudian di bandingkan dengan ztabel 1,96 yang 
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ternyata zhitung 4,905> ztabel1,96 yang artinya terdapat pengaruh 
advertising terhadap minat berkunjung, apabila pengetahuan produk 
yang dimiliki konsumen tinggi maka semakin tinggi pula minat 
berkunjung. 
4. Terdapat pengaruh yang positif variabel Word Of Mouth (WOM) , harga 
dan advertising dengan variabel minat berkunjung secara bersama-sama. 
Dibuktikan dengan nilai R= 0,764.  Karena berada di interval koefisien 
korelasi 0,600-0,799 dengan demikian menunjukan pengaruh variabel 
Word Of Mouth (WOM), harga dan advertisingterhadap minat 
berkunjung. 
5. F test didapat nilai Fhitung sebesar 44,86 yang lebih besar dari Ftabel =2,70 
maka variabel Word Of Mouth (WOM) , harga dan advertising secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap minat berkunjung, artinya Ho 
ditolak H1 di terima.  
 
B. Saran 
1. Untuk tempat pariwisata Pulau Kodok sebaiknya meningkatkan variabel 
WOM, harga, dan advertising. Karena variabel tersebut merupakan salah 
satu faktor yang mempengaruhi minat berkunjung di wisata Pulau Kodok 
2. Untuk peneliti yang akan datang seabaiknya meneliti variabel lain yang 
diduga berhubungan dengan minat berkunjung Pantai Pulau kodok untuk 
membantu para wisatawan meningkatkan efektivitas variabel variabel 
tersebut dalam melakukan minat berkunjung 
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LAMPIRAN 1 
 
KusionerPenelitian 
 
Assalamualaikum wr.wb 
Yang Terhormat Bapak/Ibu …… 
Di Kota Tegal 
 
 Dalam rangka menyelesaikan studi di Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Progam Studi Manajemen Universitas Pancasakti Tegal dengan lokasi penelitian 
berada pada kPantai Pulau Kodok Kota Tegal, saya memohon kesediaan 
Bapak/Ibu untuk dapat membantu penelitian saya dengan mengisi kusioner 
terlampir. Judul penelitian saya adalah “Pengaruh Word Of Mouth, Harga, dan 
Advertising terhadap minat berkunjung ke Pantai Pulau Kodok Kota Tegal” 
 
 Isian kusioner terlampir semata-mata untuk kepentingan ilmiah, serta 
jawaban Bapak atau Ibu bersifat rahasia. Maka dari itu atas segala bantuan, 
partisipsi dan kesediaan Bapak atau Ibu mengisi kusioner yang dimaksud, 
sebelum dan sesudahnya disampaikan banyak terimakasih. 
 
 
 
 
 
 
 
Hormat Kami 
 
Yogi Miftahudin 
NPM.  4115500215 
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Petunjuk Pengisian  
1. Jawablah masing-masing pernyataan di bawah ini sesuai dengan penilaian 
saudara mengenai “PENGARUH WORD OF MOUTH, HARGA, DAN 
ADVERTISING TERHADAP MINAT BERKUNJUNG KE PANTAI PULAU 
KODOK KOTA TEGAL” 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatif jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan tanda ( √ ) pada salah satu kolom pada jawaban 
yang tersedia. 
3. Keterangan jawaban sebagai berikut : 
STS : Sangat Tidak Setuju 
TS : Tidak Setuju 
N : Netral 
S : Setuju 
SS : Sangat Setuju  
 
A. Data Responden ( Boleh Tidak di Isi) 
1. Nama  : 
2. Alamat : 
3. Jenis Kelamin : L / P 
4. Usia  : 
 
 
 
 
 
5. Pekerjaan :  
 
<20    tahun 
 20-30 tahun 
 30-40 tahun 
  >40    tahun 
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1. Daftar Pernyataan Variabel Minat Berkunjung 
No. Pernyataan S
S 
S N T
S 
ST
S 
1. Harga tiket masuk Pantai Pulau Kodok yang bisa 
dibilang murah membuat saya ingin berkunjung ke 
Pantai Pulau Kodok. 
     
2. Saya dan keluarga ingin berkunjung ke Pantai Pulau 
Kodok karena adanya potongan harga apabila masuk 
ke Pantai Pulau Kodok melebihi 10 orang. 
     
3. Akses jalan yang dibilang cukup mudah menuju Pantai 
Pulau Kodok membuat saya ingin berkunjung ke 
Pantai Pulau Kodok. 
     
4. Saya ingin berkunjung ke Pantai Pulau Kodok karena 
lokasi Pantainya yang bersih. 
     
5. Saya ingin berkunjung ke Pantai Pulau Kodok karena 
lokasi Pantainya yang masih cukup asri dan membuat 
nyaman. 
     
6. Saya ingin berkunjung ke Pantai Pulau Kodok karena 
wisata ini memiliki keunikan tersendiri. 
     
7. Saya ingin berkunjung ke Pantai Pulau Kodok karena 
ingin mengetahui layanan yang diberikan oleh 
petugasnya sama atau tidak dengan  layanan yang 
diberikan oleh petugas Pantai lain. 
     
8. Saya ingin berkunjung ke Pantai Pulau Kodok karena 
ingin mengetahui apakah karcis tiket masuk bisa 
didapat dengan mudah atau tidak. 
     
9. Saya ingin berkunjung ke Pantai Pulau Kodok karena 
ingin mengetahui apakah lahan parkir Pantai Pulau 
Kodok luas atau tidak. 
     
10. Saya ingin berkunjung ke Pantai Pulau Kodok karena 
ingin mengetahui adakah ketersediaan tempat duduk 
atau tidak. 
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2. Daftar Pernyataan Variabel Word Of Mouth 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Saya berkunjung ke Pantai Pulau Kodok 
karena merasa yakin dengan orang yang 
memberikan informasi. 
     
2. Pengalaman dari teman yang saya dengar 
meyakinkan saya untuk berkunjung ke 
Pantai Pulauk Kodok. 
     
3. Informasi yang saya dengar dari teman 
Pantai Pul;au Kodok tempatnya cukup 
bagus untuk berfoto. 
     
4. Informasi yang saya dengar dari teman 
Pantai Pulau Kodok bisa juga untuk terapi 
kesehatan. 
     
5. Saya berkunjung ke Pantai Pulau Kodok 
karena mendapat infornasi bahwa 
Pantainya bersih. 
     
6. Saya berkunjung ke Pantai Pulau Kodok 
karena mendapat informasi bahwa ada 
banyak kegiatan yang menarik di Pantai 
Pulau Kodok 
     
7. Saya mendapatkan informasi tentang Pantai 
Pulau Kodok dari teman saya. 
     
8. Teman saya memberi informasi tentang 
Pantai Pulau Kodok kepada saya sehingga 
saya tertarik untuk mengunjunginya. 
     
9. Saya berkunjung ke Pantai Pulau Kodok 
karena mendapat informasi melalui media 
sosial facebook. 
     
10. Saya berkunjung ke Pantai Pulau Kodok 
karena mendapatkan informasi melalui 
brosur yang disebar di jalan. 
     
87 
 
 
 
3. Daftar Pernyataan Variabel Harga 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Pengunjung yang ingin masuk Pantai Pulau 
Kodok harus membayar tiket masuk yang 
telah ditentukan. 
     
2. Harga tiket masuk Pantai Pulau Kodok 
dapat dijangkau semua kalangan 
masyarakat. 
     
3. Harga tiket yang dibeli hasilnya digunakan 
untuk membangun sarana prasarana obyek 
wisata Pantai Pulau Kodok. 
     
4. Perubahan harga tiket dihari-hari tertentu 
dapat diketahui dan dipahami dengan jelas 
oleh calon pengunjung. 
     
5. Harga dan pelayanan meyakinkan saya 
untuk datang ke Pantai Pulau Kodok. 
     
6. Harga tiket masuk Pantai Pulau Kodok 
sesuai dengan manfaat produk wisata yang 
didapatkan. 
     
7. Harga tiket masuk Pantai Pulau Kodok 
bersaing dengan tempat wisata lain. 
     
8. Harga tiket masuk Pantai Pulau Kodok 
lebih murah dibanding harga tiket masuk 
Pantai yang lain. 
     
9. Harga tiket masuk Pantai Pulau Kodok 
sangat jelas dan bisa dimengerti. 
     
10. Tarif harga tiket masuk sesuai dengan 
kepuasan pengunjung. 
     
 
 
 
88 
 
 
4. Daftar Pertanyaan Variabel Advertising 
No Pernyataan SS S N TS ST
S 
1. Iklan Pantai Pulau Kodok member informasi kepada 
wisatawan bahwa ada objek wisata Pantai Pulau 
Kodok. 
     
2. Iklan Pantai Pulau Kodok memberikan pengetahuan 
kepada wisatawan tentang objek wisata Pantai Pulau 
Kodok. 
     
3. Iklan Pantai Pulau Kodok membuat wisatawan 
mengetahui apa saja yang ada di objek wisata Pantai 
Pulau Kodok. 
     
4. Iklan Pantai Pulau Kodok membuat saya tertarik untuk 
berkunjung ke objek wisata Pantai Pulau Kodok. 
     
5. Iklan Pantai Pulau Kodok menarik perhatian saya 
karena sesuai dengan objek yang saya harapkan. 
     
6. Iklan Pantai Pulau Kodok dapat meyakinkan saya 
untuk berkunjung ke objek wisata Pantai Pulau Kodok. 
     
7. Iklan Pantai Pulau Kodok mengingatkan saya untuk 
berkunjung ke objek wisata Pantai Pulau Kodok. 
     
8. Iklan Pantai Pulau Kodok meyakinkan saya untuk 
berkunjung ke objek wisata Pantai Pulau Kodok. 
     
9. Unggahan foto Pantai Pulau Kodok di sosial media 
sesuai dengan yang aslinya. 
     
10. Informasi mengenai Pantai Pulau Kodok dapat saya 
lihat melalui media sosial. 
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Lampiran 2 
Jawaban Responden Variabel Word Of Mouth (WOM)  Uji Validitas dan 
Reliabilitas 
Responden Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 4 3 4 4 3 4 4 4 3 4 37 
2 3 4 3 3 4 3 4 4 4 3 35 
3 5 5 4 3 5 3 5 5 5 4 44 
4 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 30 
5 3 4 4 5 3 3 4 4 4 4 38 
6 3 3 4 3 3 4 3 4 4 3 34 
7 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 33 
8 5 3 3 3 3 3 4 3 5 3 35 
9 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 28 
10 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 29 
11 5 4 4 3 4 3 5 5 3 4 40 
12 4 5 4 4 3 5 3 4 5 3 40 
13 4 3 4 3 3 3 4 3 3 3 33 
14 5 3 3 4 4 3 3 4 3 5 37 
15 5 4 3 5 4 4 3 3 5 5 41 
16 4 4 4 3 4 4 4 5 3 4 39 
17 3 3 4 4 3 4 3 3 5 4 36 
18 5 3 4 2 4 5 3 3 4 3 36 
19 4 3 3 3 2 3 3 4 3 3 31 
20 4 4 5 4 4 5 4 3 4 5 42 
21 5 3 4 4 5 4 4 4 3 3 39 
22 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
23 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 32 
24 5 5 5 4 5 4 5 5 4 5 47 
25 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 40 
26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
27 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 39 
28 5 3 4 4 4 4 3 4 4 5 40 
29 4 2 4 3 3 3 3 3 2 3 30 
30 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 29 
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Lampiran 3 
Jawaban Responden Variabel Harga Uji Validitas dan  Reliabilitas 
Responden Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 5 5 4 4 4 4 4 3 5 4 42 
2 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 44 
3 5 5 5 5 3 5 3 4 5 5 45 
4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 4 45 
5 4 4 4 3 3 5 3 3 5 5 39 
6 4 5 4 4 3 5 4 4 4 4 41 
7 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 49 
8 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 48 
9 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 46 
10 5 5 5 4 4 3 4 5 5 5 45 
11 4 4 3 4 3 3 3 3 4 5 36 
12 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 45 
13 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 47 
14 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 45 
15 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 48 
16 5 3 5 3 3 5 3 5 4 4 40 
17 3 3 4 3 2 5 3 3 4 4 34 
18 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 33 
19 3 4 5 4 5 3 4 4 5 4 41 
20 4 4 5 5 4 4 3 4 5 3 41 
21 4 3 3 4 4 3 4 4 5 4 38 
22 5 3 4 3 4 4 4 5 4 4 40 
23 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 43 
24 3 4 4 3 3 4 3 3 5 5 37 
25 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 40 
26 4 5 4 4 3 4 4 4 4 5 41 
27 4 5 3 3 4 5 5 4 4 4 41 
28 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 45 
29 4 5 3 4 5 3 4 3 3 4 38 
30 3 4 3 3 3 4 4 3 3 3 33 
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Lampiran 4 
Jawaban Responden Variabel AdvertisingUji Validitas danReliabilitas 
Responden Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 40 
2 5 4 4 5 4 4 4 4 3 3 40 
3 4 3 4 4 4 4 5 4 3 4 39 
4 4 4 5 3 4 5 5 3 5 3 41 
5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 44 
6 3 5 5 4 5 5 5 4 3 3 42 
7 4 4 5 5 4 3 5 4 3 4 41 
8 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 43 
9 5 4 4 5 4 3 4 4 4 3 40 
10 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
11 4 3 4 4 4 4 5 4 5 3 40 
12 5 4 4 5 4 3 4 5 3 4 41 
13 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 42 
14 4 4 5 5 3 3 4 4 5 4 41 
15 4 3 5 4 4 4 3 5 4 5 41 
16 4 4 4 5 4 4 4 5 4 3 41 
17 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 42 
18 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
19 3 3 4 3 3 3 3 4 3 2 31 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
21 4 4 5 4 3 4 4 4 3 4 39 
22 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 41 
23 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 47 
24 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 48 
25 4 4 5 4 4 4 5 4 4 3 41 
26 5 3 4 5 4 3 4 4 4 3 39 
27 4 4 5 4 5 5 4 5 3 4 43 
28 4 5 5 4 4 4 5 3 3 3 40 
29 4 3 3 3 4 5 4 4 4 3 37 
30 3 2 3 4 3 3 3 3 3 2 29 
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Lampiran 5 
Jawaban Responden Variabel Minat berkunjung Uji Validitas dan Reliabilitas 
Responden Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 4 4 3 4 3 4 3 4 3 3 35 
2 4 4 3 3 3 3 4 3 3 2 32 
3 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 43 
4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 32 
5 3 3 2 4 3 3 3 3 2 3 29 
6 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 47 
7 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2 30 
8 4 5 3 4 5 3 4 3 3 4 38 
9 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 35 
10 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 37 
11 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 38 
12 3 3 2 3 2 3 3 3 2 2 26 
13 4 3 3 4 4 3 3 4 3 4 35 
14 4 4 4 5 3 3 3 3 4 4 37 
15 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 32 
16 4 4 3 4 4 3 4 4 5 4 39 
17 4 4 3 4 4 4 4 5 4 3 39 
18 5 5 4 5 5 5 5 5 4 3 46 
19 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 31 
20 4 4 3 3 5 5 3 4 5 3 39 
21 4 4 3 4 3 3 4 4 3 4 36 
22 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 44 
23 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 32 
24 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 45 
25 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 38 
26 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 48 
27 4 4 3 3 4 4 5 5 4 4 40 
28 4 3 4 4 4 4 4 3 4 3 37 
29 2 3 2 3 3 3 3 3 3 2 27 
30 4 3 4 3 3 4 4 3 3 3 34 
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Lampiran 6 
Jawaban Responden Variabel  X1 ( Word Of Mouth (WOM)  ) 
 Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 4 3 4 4 5 4 4 4 4 4 40 
2 5 4 4 3 4 5 5 4 4 3 41 
3 4 5 4 4 4 5 4 3 3 4 40 
4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
5 4 4 3 4 4 4 5 5 4 3 40 
6 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 43 
7 5 5 5 4 4 3 4 5 5 4 44 
8 5 5 4 5 4 4 3 5 4 5 44 
9 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 42 
10 5 3 3 4 5 4 5 4 5 3 41 
11 4 5 3 4 4 5 4 4 5 4 42 
12 4 4 4 5 4 4 3 5 4 5 42 
13 3 3 4 4 5 4 3 4 4 4 38 
14 3 3 5 5 5 5 4 3 4 3 40 
15 5 4 5 4 5 4 5 3 4 5 44 
16 4 3 4 4 4 3 3 4 3 3 35 
17 4 3 4 5 3 5 5 4 4 5 42 
18 4 4 5 5 4 3 5 5 4 4 43 
19 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 40 
20 5 3 4 4 5 4 5 3 3 5 41 
21 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 45 
22 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 45 
23 4 3 4 4 4 4 5 5 4 3 40 
24 5 4 5 5 3 5 3 3 4 4 41 
25 4 5 4 3 3 4 4 4 4 5 40 
26 3 4 3 4 4 5 3 5 5 4 40 
27 3 4 5 3 5 4 5 3 5 5 42 
28 5 3 5 3 4 5 4 4 5 4 42 
29 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 45 
30 4 4 3 4 4 5 5 4 4 5 42 
31 4 5 4 5 5 4 4 3 5 4 43 
32 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 47 
33 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 44 
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34 5 4 5 5 5 5 6 5 4 4 48 
35 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 47 
36 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 44 
37 5 3 4 5 3 4 5 4 2 4 39 
38 5 5 4 4 4 4 4 5 4 3 42 
39 3 4 5 5 5 3 5 4 3 5 42 
40 4 4 5 3 4 4 5 4 4 4 41 
41 4 3 4 5 4 4 5 5 4 4 42 
42 5 4 4 4 5 3 3 4 4 5 41 
43 5 4 3 3 5 5 5 5 5 5 45 
44 4 5 4 5 5 5 4 3 5 4 44 
45 5 4 5 3 4 5 5 5 5 5 46 
46 5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 47 
47 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 48 
48 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 47 
49 5 4 3 3 3 4 5 5 5 4 41 
50 4 5 5 5 5 4 4 5 4 3 44 
51 5 5 3 5 4 5 5 5 3 4 44 
52 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
53 4 4 5 4 4 5 4 3 5 4 42 
54 4 4 5 5 4 4 4 3 5 3 41 
55 3 4 3 3 4 5 5 4 4 3 38 
56 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 44 
57 4 3 4 4 4 5 4 4 5 5 42 
58 4 5 5 4 4 4 3 3 5 2 39 
59 3 3 4 5 3 5 4 5 4 4 40 
60 4 5 4 5 4 4 3 3 3 4 39 
61 4 5 5 4 4 3 4 4 5 4 42 
62 3 4 3 3 4 4 5 4 4 3 37 
63 4 5 5 3 4 4 4 5 3 4 41 
64 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
65 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 45 
66 4 4 5 4 3 5 4 4 5 4 42 
67 5 3 4 4 5 5 5 5 4 4 44 
68 5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 45 
69 4 5 5 5 5 5 3 4 4 3 43 
70 3 3 5 4 5 4 4 5 5 4 42 
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71 4 3 5 5 5 5 5 5 5 3 45 
72 5 4 5 5 4 4 4 4 4 3 42 
73 3 4 3 2 4 4 4 5 4 4 37 
74 4 4 4 5 4 4 5 4 3 4 41 
75 4 3 4 4 4 5 4 4 5 5 42 
76 3 3 5 3 5 5 4 5 5 4 42 
77 4 5 4 5 5 3 5 3 4 3 41 
78 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 44 
79 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 43 
80 3 4 5 5 5 5 3 5 4 3 42 
81 4 5 4 4 4 3 4 5 4 4 41 
82 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 43 
83 4 5 5 5 5 5 4 4 4 3 44 
84 5 5 3 4 3 4 5 5 4 5 43 
85 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 44 
86 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 38 
87 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 45 
88 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 45 
89 4 4 5 4 5 3 5 5 5 4 44 
90 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 42 
91 3 5 4 4 3 4 5 5 5 5 43 
92 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 43 
93 4 4 4 5 2 3 4 4 5 4 39 
94 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 43 
95 4 5 5 5 3 5 4 3 4 4 42 
96 4 4 5 5 3 5 5 4 5 5 45 
97 5 5 4 4 4 4 5 4 4 3 42 
98 5 3 4 3 4 4 5 5 5 3 41 
99 5 5 5 4 4 4 5 4 3 4 43 
100 4 4 4 3 5 3 4 5 4 4 40 
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Lampiran 7 
Jawaban Responden Variabel  X2 ( Harga ) 
Responden Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 5 5 5 4 5 3 5 3 5 5 45 
2 5 4 5 4 5 4 3 4 5 4 43 
3 4 5 4 5 4 3 4 4 4 4 41 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 4 40 
5 5 3 4 4 5 4 4 3 5 3 40 
6 4 4 4 4 3 3 5 5 5 4 41 
7 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 40 
8 5 4 5 5 5 4 4 4 5 3 44 
9 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 44 
10 4 3 4 4 5 5 5 3 5 5 43 
11 4 3 4 5 4 4 3 5 4 4 40 
12 4 4 5 3 4 4 4 3 4 4 39 
13 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 38 
14 3 4 4 4 4 4 5 3 5 5 41 
15 5 4 5 4 4 5 5 4 4 5 45 
16 4 5 3 5 4 3 3 3 4 3 37 
17 4 4 3 4 4 5 5 4 3 4 40 
18 5 4 5 3 5 5 4 3 4 5 43 
19 5 4 3 5 3 3 5 4 5 5 42 
20 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
21 5 4 5 3 3 4 5 5 4 5 43 
22 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 44 
23 5 5 4 5 5 4 3 4 4 4 43 
24 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 45 
25 5 5 4 5 4 5 4 3 5 5 45 
26 4 4 3 3 4 3 4 5 4 4 38 
27 4 5 3 5 5 3 5 5 4 5 44 
28 4 4 5 5 4 5 4 3 4 3 41 
29 4 4 5 4 4 4 3 5 5 4 42 
30 5 3 4 5 4 4 5 5 4 4 43 
31 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 47 
32 5 4 5 4 5 3 4 5 5 5 45 
33 5 4 5 5 5 5 3 5 5 4 46 
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34 3 5 5 4 5 5 4 5 5 5 46 
35 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 45 
36 4 4 5 4 5 4 3 5 5 4 43 
37 3 3 4 4 5 3 4 4 4 4 38 
38 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 44 
39 4 3 5 5 5 5 5 4 4 5 45 
40 5 3 5 4 5 4 4 5 5 4 44 
41 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 44 
42 4 5 5 4 5 5 4 4 3 3 42 
43 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 45 
44 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 44 
45 3 5 5 4 5 4 4 5 5 5 45 
46 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 43 
47 5 4 5 3 5 4 5 5 5 4 45 
48 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 44 
49 4 5 5 3 5 4 5 4 5 4 44 
50 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 45 
51 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 43 
52 5 4 4 3 4 5 4 3 4 5 41 
53 4 5 5 5 3 4 3 4 4 5 42 
54 3 4 4 4 5 5 4 4 5 4 42 
55 4 4 4 5 3 5 3 3 5 5 41 
56 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 44 
57 4 3 5 4 5 4 5 2 4 3 39 
58 5 4 4 4 3 4 4 3 5 4 40 
59 4 4 5 3 5 5 4 4 4 4 42 
60 5 4 4 4 4 3 3 5 4 3 39 
61 5 5 4 4 3 4 3 3 4 5 40 
62 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
63 4 3 4 3 5 4 5 4 5 4 41 
64 5 4 4 3 4 4 5 5 4 4 42 
65 4 4 3 4 4 4 4 5 4 5 41 
66 5 3 5 4 3 5 3 5 5 5 43 
67 4 3 4 3 5 5 5 3 4 4 40 
68 5 5 4 5 3 5 5 5 5 3 45 
69 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
70 4 5 5 5 4 5 3 4 5 3 43 
98 
 
 
71 4 3 3 4 4 4 4 5 5 4 40 
72 5 3 4 3 5 4 4 5 4 4 41 
73 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
74 5 4 5 3 5 4 3 3 5 5 42 
75 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 44 
76 4 5 4 4 3 4 5 4 4 5 42 
77 4 5 3 3 4 5 5 5 5 4 43 
78 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 44 
79 4 5 4 4 5 4 5 3 3 4 41 
80 3 4 5 5 5 5 5 5 4 4 45 
81 5 4 4 5 5 5 4 3 5 5 45 
82 4 4 5 5 5 4 4 5 3 4 43 
83 3 5 4 4 3 4 5 5 5 4 42 
84 5 5 4 5 5 5 3 5 4 4 45 
85 4 4 4 3 3 5 4 4 5 5 41 
86 4 4 4 4 2 4 4 3 4 5 38 
87 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 48 
88 5 3 4 5 3 5 5 5 5 5 45 
89 3 4 4 4 4 5 4 5 5 4 42 
90 4 5 5 4 3 4 5 3 4 4 41 
91 4 4 4 5 5 4 5 5 5 3 44 
92 5 4 3 5 3 4 4 3 4 4 39 
93 4 4 5 4 4 5 3 3 4 4 40 
94 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 48 
95 4 5 4 5 4 5 4 5 2 3 41 
96 3 4 4 4 4 4 5 5 3 4 40 
97 5 3 5 4 5 4 4 4 3 4 41 
98 3 4 5 5 4 5 4 4 4 3 41 
99 5 4 4 3 4 3 4 4 5 4 40 
100 5 5 5 5 5 4 5 3 5 3 45 
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Lampiran 8 
Jawaban Responden Variabel  X3 ( Advertising ) 
Responden Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 5 3 5 5 4 4 4 5 5 4 44 
2 4 5 5 5 4 4 3 5 5 5 45 
3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 43 
4 5 4 5 5 3 4 4 5 4 4 43 
5 5 3 4 5 4 5 3 4 4 4 41 
6 4 5 4 4 4 3 5 5 4 4 42 
7 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 45 
8 5 3 4 4 4 4 5 4 4 3 40 
9 4 4 4 4 5 3 5 3 5 4 41 
10 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 40 
11 4 3 4 5 5 4 3 5 5 4 42 
12 5 4 5 3 5 4 4 4 3 4 41 
13 4 3 5 4 4 3 4 4 4 5 40 
14 4 3 5 4 4 3 5 4 4 4 40 
15 4 4 5 5 5 5 3 4 3 5 43 
16 4 5 3 5 4 5 3 3 4 3 39 
17 5 4 3 4 4 4 4 4 4 5 41 
18 4 5 5 5 5 4 5 3 3 3 42 
19 5 4 4 5 3 3 3 5 4 5 41 
20 5 5 5 5 4 4 5 3 3 4 43 
21 4 4 4 5 3 3 5 5 5 4 42 
22 5 4 5 5 4 5 4 4 3 4 43 
23 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 44 
24 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 45 
25 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 44 
26 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 37 
27 5 4 4 4 4 3 4 4 5 4 41 
28 5 4 5 3 3 4 4 3 5 5 41 
29 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 43 
30 5 3 4 5 4 5 4 4 4 4 42 
31 5 5 5 5 3 5 4 4 5 5 46 
32 5 4 3 4 4 5 5 5 5 5 45 
33 4 5 5 5 4 4 4 5 4 4 44 
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34 5 5 5 4 5 3 4 4 4 5 44 
35 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 43 
36 5 5 4 5 5 4 3 3 5 5 44 
37 4 4 4 4 5 3 4 4 4 3 39 
38 3 4 4 4 5 5 5 5 3 4 42 
39 5 4 4 3 3 5 5 5 3 5 42 
40 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 44 
41 4 3 4 4 5 5 4 5 5 4 43 
42 5 4 4 5 5 4 3 4 4 3 41 
43 4 4 5 5 4 5 5 4 4 3 43 
44 5 3 5 4 4 5 5 5 5 4 45 
45 5 5 5 4 4 5 5 4 5 4 46 
46 4 5 5 5 4 4 5 5 4 3 44 
47 5 3 5 5 5 4 5 4 4 4 44 
48 5 4 5 5 4 5 3 5 4 5 45 
49 5 5 5 4 3 3 4 4 5 4 42 
50 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 43 
51 5 4 4 5 3 4 5 4 5 5 44 
52 5 4 4 5 4 4 4 4 3 4 41 
53 5 3 5 5 4 4 5 4 3 5 43 
54 4 4 5 3 4 5 5 3 5 4 42 
55 5 4 4 4 3 3 4 5 4 4 40 
56 5 5 5 4 5 5 5 4 3 5 46 
57 4 4 4 4 4 3 5 3 3 4 38 
58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
59 5 4 4 5 4 4 4 4 4 3 41 
60 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 40 
61 4 3 4 4 4 5 5 4 5 3 41 
62 4 4 4 4 4 3 4 5 3 4 39 
63 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 40 
64 5 5 5 5 3 5 4 4 5 4 45 
65 4 3 5 4 4 4 5 5 4 5 43 
66 5 4 5 5 4 4 4 5 5 3 44 
67 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
68 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 46 
69 5 5 4 5 4 4 3 4 3 3 40 
70 3 5 4 4 3 3 4 4 4 5 39 
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71 4 5 5 4 4 4 4 5 3 4 42 
72 5 5 4 4 4 5 4 4 3 4 42 
73 4 4 4 3 3 4 4 4 5 4 39 
74 4 5 4 4 4 5 5 3 4 5 43 
75 5 4 5 4 5 5 5 4 4 3 44 
76 5 3 5 5 5 3 4 4 4 3 41 
77 4 4 5 4 4 5 4 5 3 4 42 
78 5 5 4 4 5 4 5 3 5 3 43 
79 4 5 5 5 4 5 5 5 4 3 45 
80 5 4 4 4 3 5 5 5 4 5 44 
81 5 5 4 5 5 5 5 4 3 4 45 
82 3 5 5 5 4 3 5 5 4 3 42 
83 5 5 4 3 5 3 5 5 4 4 43 
84 4 5 3 5 5 4 4 5 4 5 44 
85 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 40 
86 4 3 4 5 5 4 4 4 4 2 39 
87 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 47 
88 5 4 5 4 5 5 5 5 5 3 46 
89 3 4 4 4 5 5 5 5 4 4 43 
90 4 5 4 3 3 5 4 5 4 5 42 
91 5 4 4 3 4 4 5 5 5 4 43 
92 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 40 
93 4 2 5 5 5 4 4 3 3 4 39 
94 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 46 
95 5 4 3 5 4 4 3 3 4 5 40 
96 4 4 4 5 4 4 4 5 3 4 41 
97 3 4 4 5 5 4 3 3 5 4 40 
98 5 5 4 4 5 5 3 4 4 3 42 
99 4 5 4 5 4 3 5 5 4 3 42 
100 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 45 
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Lampiran 9 
Jawaban Responden Variabel  Y  ( Minat berkunjung ) 
Responden Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6 Item 7 Item 8 Item 9 Item 
10 
Total 
1 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 43 
2 5 4 5 4 4 5 5 5 4 3 44 
3 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 44 
4 3 4 4 5 3 4 5 4 4 4 40 
5 4 5 3 5 4 4 5 5 3 3 41 
6 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 44 
7 5 5 5 4 5 3 4 5 3 4 43 
8 5 4 4 5 4 4 3 5 4 4 42 
9 5 4 3 5 5 4 5 4 4 5 44 
10 5 3 4 4 5 5 4 4 5 4 43 
11 4 5 3 4 5 4 3 4 5 4 41 
12 4 4 5 5 4 3 4 4 4 5 42 
13 3 4 3 3 5 4 5 5 4 4 40 
14 4 4 3 5 4 5 4 5 5 4 43 
15 5 4 5 4 5 4 5 3 4 5 44 
16 5 3 3 4 4 4 3 4 3 3 36 
17 4 3 4 5 3 5 5 4 4 4 41 
18 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 45 
19 4 5 5 4 4 3 4 5 4 4 42 
20 5 4 4 5 5 4 5 5 3 3 43 
21 5 4 5 4 4 4 5 4 4 5 44 
22 4 5 4 5 4 3 5 5 5 4 44 
23 4 3 4 4 4 4 5 4 5 5 42 
24 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 44 
25 4 5 3 5 5 4 4 5 5 5 45 
26 5 4 5 3 4 3 4 3 4 4 39 
27 5 5 3 4 4 4 5 5 5 3 43 
28 5 3 4 3 3 4 5 4 5 4 40 
29 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 45 
30 4 5 4 4 5 5 5 4 4 5 45 
31 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4 46 
32 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 46 
33 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 43 
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34 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 47 
35 5 5 5 4 5 5 5 5 3 4 46 
36 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 42 
37 5 4 4 4 3 4 3 5 3 3 38 
38 5 5 4 4 5 4 5 4 4 3 43 
39 3 4 4 3 4 5 5 4 5 4 41 
40 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 46 
41 4 5 5 5 4 4 3 5 4 3 42 
42 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 43 
43 5 4 5 4 4 5 5 5 5 5 47 
44 4 5 4 5 5 5 4 3 4 4 43 
45 5 4 5 5 5 4 5 5 4 5 47 
46 5 5 5 4 4 3 5 5 5 4 45 
47 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 48 
48 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 46 
49 4 5 4 5 5 4 3 5 4 4 43 
50 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 46 
51 5 5 3 5 5 4 5 5 4 4 45 
52 5 3 4 4 4 5 5 5 4 4 43 
53 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 45 
54 4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 44 
55 5 3 3 4 4 4 5 4 4 3 39 
56 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 47 
57 4 3 3 4 4 4 4 4 5 5 40 
58 4 3 4 5 5 4 3 5 4 4 41 
59 5 4 5 5 3 5 4 5 4 4 44 
60 5 5 5 4 4 4 3 5 3 3 41 
61 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 44 
62 4 4 5 3 4 3 5 4 4 3 39 
63 4 5 4 3 5 4 4 4 5 4 42 
64 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 44 
65 5 4 4 3 4 4 5 5 4 5 43 
66 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 46 
67 5 3 4 4 5 4 4 5 4 4 42 
68 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 48 
69 4 5 3 3 4 4 5 5 4 3 40 
70 3 3 5 5 4 4 5 4 4 4 41 
104 
 
 
71 4 4 4 5 5 4 5 4 5 4 44 
72 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 45 
73 4 3 3 4 4 4 4 5 3 4 38 
74 5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 45 
75 4 4 4 5 4 5 4 3 5 5 43 
76 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 44 
77 5 5 4 5 5 5 4 5 4 4 46 
78 4 4 5 5 5 4 5 4 4 3 43 
79 5 4 5 4 5 4 4 5 5 4 45 
80 5 4 4 4 4 5 5 4 5 5 45 
81 5 5 5 5 4 5 4 5 3 3 44 
82 4 5 5 5 5 3 5 5 4 4 45 
83 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 46 
84 3 5 4 5 5 5 5 5 5 4 46 
85 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 40 
86 4 4 3 4 5 4 3 3 3 4 37 
87 5 4 5 5 4 4 5 5 5 5 47 
88 3 5 5 5 4 5 4 4 4 4 43 
89 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 46 
90 5 5 3 3 5 4 5 5 4 4 43 
91 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 45 
92 3 5 4 4 4 4 4 5 3 4 40 
93 5 4 5 4 5 5 4 3 4 3 42 
94 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 45 
95 4 4 4 4 3 4 5 4 3 5 40 
96 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
97 4 4 3 4 4 4 4 4 5 4 40 
98 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 44 
99 4 4 4 5 5 5 5 4 4 3 43 
100 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 48 
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Lampiran 10 
Uji Validitas Word Of Mouth (WOM)  
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .667
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .826
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .725
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .696
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .818
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .616
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .694
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .698
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .651
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .746
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 11 
Uji Reliabilitas Word Of Mouth (WOM)  
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.892 .893 10 
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Lampiran 12 
Uji Validitas Harga 
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .670
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .442
*
 
Sig. (2-tailed) .014 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .670
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .745
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .697
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .444
*
 
Sig. (2-tailed) .014 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .536
**
 
Sig. (2-tailed) .002 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .705
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .557
**
 
Sig. (2-tailed) .001 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .457
*
 
Sig. (2-tailed) .011 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 13 
 
Uji Reliabilitas Harga 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.796 .795 10 
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Lampiran  13 
Uji Validitas Advertising 
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .581
**
 
Sig. (2-tailed) .001 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .754
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .483
**
 
Sig. (2-tailed) .007 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .486
**
 
Sig. (2-tailed) .006 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .675
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .514
**
 
Sig. (2-tailed) .004 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .592
**
 
Sig. (2-tailed) .001 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .605
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .454
*
 
Sig. (2-tailed) .012 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .762
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
110 
 
 
Lampiran 14 
 
Uji ReliabilitasAdvertising 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.794 .793 10 
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Lampiran15 
Uji Validitas Minat berkunjung 
Correlations 
 skor_total 
item_1 Pearson Correlation .888
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_2 Pearson Correlation .842
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_3 Pearson Correlation .757
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_4 Pearson Correlation .696
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_5 Pearson Correlation .680
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_6 Pearson Correlation .709
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_7 Pearson Correlation .704
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_8 Pearson Correlation .765
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_9 Pearson Correlation .772
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
item_10 Pearson Correlation .771
**
 
Sig. (2-tailed) .000 
N 30 
skor_total Pearson Correlation 1 
Sig. (2-tailed)  
N 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 
112 
 
 
Lampiran 16 
 
Uji Reliabilitas Minat berkunjung 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.918 .918 10 
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Lampiran 17 
 
Korelasi Rank Spearman Word Of Mouth (WOM)  dengan  
Minat berkunjung 
 
Correlations 
 
WORD OF 
MOUTH 
(WOM)  
MINAT 
BERKUNJUNG 
Spearman's rho WORD OF MOUTH (WOM)  Correlation Coefficient 1.000 .493
**
 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
MINAT BERKUNJUNG Correlation Coefficient .493
**
 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 18 
 
Korelasi Rank Spearman Harga 
dengan Minat berkunjung 
 
Correlations 
 HARGA 
MINAT 
BERKUNJUNG 
Spearman's rho HARGA Correlation Coefficient 1.000 .649
**
 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
MINAT BERKUNJUNG Correlation Coefficient .649
**
 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 19 
 
Korelasi Rank Spearman Advertising dengan 
Minat berkunjung 
 
Correlations 
 ADVERTISING 
MINAT 
BERKUNJUNG 
Spearman's rho ADVERTISING Correlation Coefficient 1.000 .725
**
 
Sig. (2-tailed) . .000 
N 100 100 
MINAT BERKUNJUNG Correlation Coefficient .725
**
 1.000 
Sig. (2-tailed) .000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 20 
Distribusi Tabel R 
df (N-2) Satu Arah 
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 
Dua Arah 
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000 
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990 
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911 
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741 
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509 
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249 
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983 
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721 
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470 
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233 
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010 
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800 
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604 
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419 
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247 
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084 
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932 
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788 
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652 
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524 
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402 
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287 
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178 
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074 
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974 
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880 
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790 
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703 
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620 
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541 
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Lampiran 21 
Distribusi Tabel Z 
Z 0.00 0.01 0.02 0.03 0.04 0.05 0.06 0.07 0.08 0.09 
0.0 0.000 0.004 0.008 0.012 0.016 0.020 0.024 0.028 0.032 0.036 
0.1 0.040 0.044 0.048 0.052 0.056 0.060 0.064 0.068 0.071 0.075 
0.2 0.079 0.083 0.087 0.091 0.095 0.099 0.103 0.106 0.110 0.114 
0.3 0.118 0.122 0.126 0.129 0.133 0.137 0.141 0.144 0.148 0.152 
0.4 0.155 0.159 0.163 0.166 0.170 0.174 0.177 0.181 0.184 0.188 
0.5 0.192 0.195 0.199 0.202 0.205 0.209 0.212 0.216 0.219 0.222 
0.6 0.226 0.229 0.232 0.236 0.239 0.242 0.245 0.249 0.252 0.255 
0.7 0.258 0.261 0.264 0.267 0.270 0.273 0.276 0.279 0.282 0.285 
0.8 0.288 0.291 0.294 0.297 0.300 0.302 0.305 0.308 0.311 0.313 
0.9 0.316 0.319 0.321 0.324 0.326 0.329 0.332 0.334 0.337 0.339 
1.0 0.341 0.344 0.346 0.349 0.351 0.353 0.355 0.358 0.360 0.362 
1.1 0.364 0.367 0.369 0.371 0.373 0.375 0.377 0.379 0.381 0.383 
1.2 0.385 0.387 0.389 0.391 0.393 0.394 0.396 0.398 0.400 0.402 
1.3 0.403 0.405 0.407 0.408 0.410 0.412 0.413 0.415 0.416 0.418 
1.4 0.419 0.421 0.422 0.424 0.425 0.427 0.428 0.429 0.431 0.432 
1.5 0.433 0.435 0.436 0.437 0.438 0.439 0.441 0.442 0.443 0.444 
1.6 0.445 0.446 0.447 0.448 0.450 0.451 0.452 0.453 0.454 0.455 
1.7 0.455 0.456 0.457 0.458 0.459 0.460 0.461 0.462 0.463 0.463 
1.8 0.464 0.465 0.466 0.466 0.467 0.468 0.469 0.469 0.470 0.471 
1.9 0.471 0.472 0.473 0.473 0.474 0.474 0.475 0.476 0.476 0.477 
2.0 0.477 0.478 0.478 0.479 0.479 0.480 0.480 0.481 0.481 0.482 
2.1 0.482 0.483 0.483 0.483 0.484 0.484 0.485 0.485 0.485 0.486 
2.2 0.486 0.486 0.487 0.487 0.488 0.488 0.488 0.488 0.489 0.489 
2.3 0.489 0.490 0.490 0.490 0.490 0.491 0.491 0.491 0.491 0.492 
2.4 0.492 0.492 0.492 0.493 0.493 0.493 0.493 0.493 0.493 0.494 
2.5 0.494 0.494 0.494 0.494 0.495 0.495 0.495 0.495 0.495 0.495 
2.6 0.495 0.496 0.496 0.496 0.496 0.496 0.496 0.496 0.496 0.496 
2.7 0.497 0.497 0.497 0.497 0.497 0.497 0.497 0.497 0.497 0.497 
2.8 0.497 0.498 0.498 0.498 0.498 0.498 0.498 0.498 0.498 0.498 
2.9 0.498 0.498 0.498 0.498 0.498 0.498 0.499 0.499 0.499 0.499 
3.0 0.499 0.499 0.499 0.499 0.499 0.499 0.499 0.499 0.499 0.499 
  
118 
 
 
Lampiran 22 
Distribusi Tabel F 
df
V2 
 
V
1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246 
2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19.37 19.38 19.40 19.40 19.41 19.42 19.42 19.43 
3 10.13 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70 
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86 
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62 
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.98 3.96 3.94 
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51 
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22 
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01 
10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85 
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72 
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62 
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53 
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46 
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40 
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35 
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31 
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27 
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23 
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 2.25 2.22 2.20 
21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68 2.57 2.49 2.42 2.37 2.32 2.28 2.25 2.22 2.20 2.18 
22 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66 2.55 2.46 2.40 2.34 2.30 2.26 2.23 2.20 2.17 2.15 
23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13 
24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11 
25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 2.14 2.11 2.09 
26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07 
27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 2.08 2.06 
28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04 
29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 2.05 2.03 
30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 2.04 2.01 
31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52 2.41 2.32 2.25 2.20 2.15 2.11 2.08 2.05 2.03 2.00 
32 4.15 3.29 2.90 2.67 2.51 2.40 2.31 2.24 2.19 2.14 2.10 2.07 2.04 2.01 1.99 
33 4.14 3.28 2.89 2.66 2.50 2.39 2.30 2.23 2.18 2.13 2.09 2.06 2.03 2.00 1.98 
34 4.13 3.28 2.88 2.65 2.49 2.38 2.29 2.23 2.17 2.12 2.08 2.05 2.02 1.99 1.97 
35 4.12 3.27 2.87 2.64 2.49 2.37 2.29 2.22 2.16 2.11 2.07 2.04 2.01 1.99 1.96 
36 4.11 3.26 2.87 2.63 2.48 2.36 2.28 2.21 2.15 2.11 2.07 2.03 2.00 1.98 1.95 
37 4.11 3.25 2.86 2.63 2.47 2.36 2.27 2.20 2.14 2.10 2.06 2.02 2.00 1.97 1.95 
38 4.10 3.24 2.85 2.62 2.46 2.35 2.26 2.19 2.14 2.09 2.05 2.02 1.99 1.96 1.94 
39 4.09 3.24 2.85 2.61 2.46 2.34 2.26 2.19 2.13 2.08 2.04 2.01 1.98 1.95 1.93 
40 4.08 3.23 2.84 2.61 2.45 2.34 2.25 2.18 2.12 2.08 2.04 2.00 1.97 1.95 1.92 
41 4.08 3.23 2.83 2.60 2.44 2.33 2.24 2.17 2.12 2.07 2.03 2.00 1.97 1.94 1.92 
42 4.07 3.22 2.83 2.59 2.44 2.32 2.24 2.17 2.11 2.06 2.03 1.99 1.96 1.94 1.91 
43 4.07 3.21 2.82 2.59 2.43 2.32 2.23 2.16 2.11 2.06 2.02 1.99 1.96 1.93 1.91 
44 4.06 3.21 2.82 2.58 2.43 2.31 2.23 2.16 2.10 2.05 2.01 1.98 1.95 1.92 1.90 
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45 4.06 3.20 2.81 2.58 2.42 2.31 2.22 2.15 2.10 2.05 2.01 1.97 1.94 1.92 1.89 
46 4.05 3.20 2.81 2.57 2.42 2.30 2.22 2.15 2.09 2.04 2.00 1.97 1.94 1.91 1.89 
47 4.05 3.20 2.80 2.57 2.41 2.30 2.21 2.14 2.09 2.04 2.00 1.96 1.93 1.91 1.88 
48 4.04 3.19 2.80 2.57 2.41 2.29 2.21 2.14 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
49 4.04 3.19 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
50 4.03 3.18 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.07 2.03 1.99 1.95 1.92 1.89 1.87 
51 4.03 3.18 2.79 2.55 2.40 2.28 2.20 2.13 2.07 2.02 1.98 1.95 1.92 1.89 1.87 
52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.07 2.02 1.98 1.94 1.91 1.89 1.86 
53 4.02 3.17 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
54 4.02 3.17 2.78 2.54 2.39 2.27 2.18 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.06 2.01 1.97 1.93 1.90 1.88 1.85 
56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
57 4.01 3.16 2.77 2.53 2.38 2.26 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
58 4.01 3.16 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.05 2.00 1.96 1.92 1.89 1.87 1.84 
59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.04 2.00 1.96 1.92 1.89 1.86 1.84 
60 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.25 2.17 2.10 2.04 1.99 1.95 1.92 1.89 1.86 1.84 
61 4.00 3.15 2.76 2.52 2.37 2.25 2.16 2.09 2.04 1.99 1.95 1.91 1.88 1.86 1.83 
62 4.00 3.15 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.99 1.95 1.91 1.88 1.85 1.83 
63 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
64 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.24 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
65 3.99 3.14 2.75 2.51 2.36 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.85 1.82 
66 3.99 3.14 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.84 1.82 
67 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.98 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 
68 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 
69 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.86 1.84 1.81 
70 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.14 2.07 2.02 1.97 1.93 1.89 1.86 1.84 1.81 
71 3.98 3.13 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.97 1.93 1.89 1.86 1.83 1.81 
72 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
73 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
74 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.22 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.85 1.83 1.80 
75 3.97 3.12 2.73 2.49 2.34 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.83 1.80 
76 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
77 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
78 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.80 
79 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.79 
80 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.21 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.84 1.82 1.79 
81 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.82 1.79 
82 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 
83 3.96 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 
84 3.95 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
85 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
86 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.78 
87 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.83 1.81 1.78 
88 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.81 1.78 
89 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
90 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
91 3.95 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
92 3.94 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.94 1.89 1.86 1.83 1.80 1.78 
93 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 1.78 
94 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 1.77 
95 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.82 1.80 1.77 
96 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 1.77 
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97 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 1.77 
98 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
99 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
100 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
101 3.94 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.88 1.85 1.82 1.79 1.77 
102 3.93 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.77 
103 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 
104 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 
105 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.81 1.79 1.76 
106 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.79 1.76 
107 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.79 1.76 
108 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
109 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
110 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
111 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
112 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.96 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
113 3.93 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.92 1.87 1.84 1.81 1.78 1.76 
114 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
115 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
116 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
117 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.80 1.78 1.75 
118 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.80 1.78 1.75 
119 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.78 1.75 
120 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.78 1.75 
121 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
122 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
123 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
124 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
125 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
126 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
127 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.86 1.83 1.80 1.77 1.75 
128 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.86 1.83 1.80 1.77 1.75 
129 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
130 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
131 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
132 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
133 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
134 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
 
 
